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RESUMEN 
 
El presente trabajo se titula Plan de Marketing para aumentar las ventas 
en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 
2016. Chuck E. Cheese´s es un restaurante de entretenimiento familiar 
que opera en Arequipa desde agosto del 2014 el cual tiene varias 
unidades de negocio y es fiestas infantiles la que le genera solo el 20% 
de sus ingresos. Lo cual es poco , por lo tanto se desarrollarán 
estrategias de marketing para incrementar las ventas de la unidad de 
negocio fiestas infantiles .El objetivo general es elaborar un Plan de 
Marketing para el restaurante Chuck E. Cheese's Arequipa para 
incrementar las ventas en la unidad de negocios  fiestas infantiles en el 
año  2016.Se hizo un Plan Estratégico comprendido por, Análisis del 
Entorno, Análisis Foda, Matriz Foda y Fuerzas Competitivas de Porter. 
Después de realizar el diagnostico situacional vemos que Chuck E. 
Cheese´s cuenta con un buen sistema de seguridad, puedes encontrar 
comida, juegos y show, la comida es 100% fresca y de calidad y además 
de tener una buena ubicación. Sin embargo tiene mala comunicación 
acerca de los servicios que ofrece, por lo cual se debe trabajar en ello. 
El crecimiento del sector en Arequipa ha sido rápido, su competidor 
directo es Happyland, los requerimientos de capital para ingresar al 
sector son altos, por los altos costos en maquinaria. El enfoque va en la 
publicidad de las fiestas infantiles que Chuck E. Cheese´s ofrece y en 
incrementar las ventas de las mismas. 
 Se realizaron  4 técnicas, Observación, Entrevista a Profundidad, Focus 
Group y Encuesta. Se observó el tamaño del local, la ambientación, 
juegos, paquetes, animación ,comida y premios , tanto de Happyland 
como Chuck E. Cheese´s. Se realizó entrevistas a profundidad a la sub-
gerente de Chuck E. Cheese´s y a la administradora de Happyland sobre 
varios aspectos que incluían las 7p´s.Se realizaron 4 Focus Group a 
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padres de familia con hijos de 5 a 12 años, los cuales nos contestaron 
una serie de preguntas de las fiestas infantiles y de Chuck E. Cheese´s. 
Finalmente se realizaron las encuestas a los padres de familia con hijos 
de 5 a 12 años. El mercado meta son los niños, hombres y mujeres de 5 
a 12 años de edad del nivel socioeconómico A,B y C . El 98% de los 
padres encuestados celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de sus 
hijos. El 94.13% celebra la fiesta infantil de sus hijos en un local. Viendo 
que los padres celebran con una fiesta infantil el cumpleaños de sus hijos 
y lo realizan en un local, vemos como una oportunidad que los padres 
se interesen por realizar el cumpleaños de sus hijos en Chuk E. 
Cheese´s. 
Los atributos que los padres de familia consideran más relevantes para 
festejar el cumpleaños de sus hijos son, primero la calidad del 
servicio(45.30%), segundo la seguridad(26.21%) y tercero la 
comida(28.21%). El show que prefieren los padres, para la fiesta infantil 
de sus hijos son: primero los magos(45.58%), segundo los 
mimos(30.48%) y tercero los payasos(32.19%). Los juegos que prefieren 
los padres de familia en la fiesta infantil de sus hijos son: primero los 
juegos de arcade(45.58%), segundo los juegos mecánicos(45.30%). La 
comida que prefieren los padres para festejar el cumpleaños de sus hijos 
son: primero las hamburguesas(30.77%) y segundo los 
hotdogs(28.77%).Los padres de familia relacionan a Chuck E. Chese´s 
con un 22.79% como un centro de diversión para los niños, sin embargo 
la empresa se posiciona como restaurante de entretenimiento familiar , 
que solo el 8.55% de los encuestados la relaciona con el 
posicionamiento que la empresa busca. Se implementará una serie de 
estrategias de marketing que buscarán el incremento de las ventas en la 
unidad de negocio de fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s. 
Por lo tanto se espera incrementar las ventas de la unidad de negocios 
de fiestas infantiles en 5 %.Se invertirá  134100 para el año 2016, el cual 
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nos dará un ROI de 1.59% para el 2016, 1.72% para el 2017 y 1.86% 
para el 2018. 
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ABSTRACT 
 
This assignment is called Marketing Plan to increase the sales in the 
business unit of children´s parties of Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016.  
Chuck E. Cheese´s is a family entertainment restaurant operating in 
Arequipa since August 2014, it has several business units and children´s 
parties generates only 20% of the revenues.  This amount is not much, 
so we will develop marketing strategies to increase the sales of the 
business unit called children´s parties.  The general objective is to create 
a Marketing Plan for the restaurant Chuck E. Cheese´s Arequipa to 
increase the sales of the business unit called children parties during 
2016.  A Strategic Plan was prepared including Surrounding Analysis, 
SWOT Analysis, SWOT Matrix and Porter Competitive Forces. 
 
After performing the situational diagnosis, we observe that Chuck E. 
Cheese´s has a good security system, you can find food, games and 
shows, the food is 100% fresh and has a good quality, and it is very well 
located.  However, there is a bad communication regarding the services 
offered, items that need to be improved.  The related area has grown 
quickly in Arequipa, its direct competitor is Happyland, capital 
requirements are high, due to the high costs in machinery.  The scope 
relates to advertise the children´s parties that Chuck E. Cheese´s offers 
and to increase the sales. 
 
Four techniques were used, Observation, Deep Interviews, Focus Group 
and Surveys.  We observed the size of the location, the ambiance, 
games, packages, animation, food and prices of Happyland and Chuck 
E. Cheese´s.   
We performed deep interviews to the sub-manager of Chuck E. Cheese´s 
and to the administrator of Happyland on several aspects, including the 
 31 
7 p´s.  Four focus groups were held with parents that had children from 
5 to 12 years old, who provided some answers regarding children´s 
parties and Chuck E. Cheese´s.  Finally, we prepared surveys to the 
parents of children from 5 to 12 years old.  
 
The target market are the children, men and women from 5 to 12 years 
old of the economical social level A, B and C.  The 98% of the surveyed 
parents celebrate their children birthdays with a party.  The 94.13% 
celebrate the party in a separate location.  Considering that the parents 
celebrate the birthdays with a party in a separate location, we consider 
as an opportunity to raise their interest in hiring Chuck E. Cheese´s for 
their parties. 
 
The features that the parents consider most relevant to celebrate their 
children´s birthdays are:  first the quality of the service (45.30%), second 
the safety (26.21%) and third the food(28.21%).  The show that the 
parents prefer for the children´s parties are:  first magicians (45.58), 
second mimes (30.48%) and third clowns (32.19%).  The games that the 
parents prefer in the children´s parties are:  first the arcade games 
(45.58%) and second mechanical games (45.30%).  The food that the 
parents prefer to celebrate their children´s birthdays are:  first 
hamburgers (30.77%) and second hotdogs (28.77%).  Parents relate 
Chuck E. Cheese´s in a 22.79% as a fun center for children; however, 
the company is positioned as a restaurant for family entertainment and 
only 8.55% of the surveyed persons relate to the positioning the company 
seeks.  Several marketing strategies will be executed, which will look for 
an increase in the sales of the children´s parties business unit of Chuck 
E. Cheese´s. 
Hence, we expect to increase in 5% the sales of the children´s parties 
business unit.  
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It will invest 134100 for the year 2016, wich will give us an ROI of 1.59% 
for 2016,1,72% for 2017 and 1.86% for 2018 
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INTRODUCCIÓN 
 
Muchas de las empresas que están en búsqueda de fidelizar clientes 
actuales y atraer nuevos clientes para lograr un incremento en las 
ventas, han empezado a notar que el marketing influye mucho en sus 
resultados, por ello la evaluación de la situación actual permite la 
búsqueda de estrategias que mejoren sus actividades. 
Una de las actividades más importantes para una empresa es la gestión 
de mercadotecnia, la cual se encarga de identificar al mercado objetivo 
y satisfacerlo de la mejor manera para obtener una rentabilidad. 
El presente plan consta en su estructura de 3 capítulos, los cuales se 
precisan a continuación: 
 El primer capítulo denominado “Planteamiento Teórico” el cual 
plantea la identificación del problema , los objetivos del plan y el 
marco teórico. 
 El segundo capítulo denominado “Planteamiento Operacional” 
donde se habla del tipo de estudio, diseño de la investigación, 
método de la investigación, fuentes de datos, población y 
muestra, técnicas e instrumentos, procesamiento y tratamiento de 
la información, validación y operacionalización de variables. 
 El tercer capítulo denominado” Plan de Marketing comprende 
información de Chuck E. Cheese´s, el Estudio de Mercado, 
Determinación de la Oferta, Análisis de la Competencia, 
Determinación de la demanda, Plan Estratégico, Estrategias de 
Marketing, Plan Financiero y Diagrama de Gantt. 
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Plan de Marketing para el restaurante Chuck E. Cheese's Arequipa 
para incrementar las ventas en la unidad de negocio de fiestas 
infantiles en el año 2016 
 
CAPITULO I: Planteamiento Teórico 
 
1.1 Identificación del problema 
 
1.1.1 Enunciado del problema 
 
Plan de Marketing para el restaurante Chuck E. Cheese's 
Arequipa para incrementar las ventas en la unidad de negocio de 
fiestas infantiles en el año 2016. 
 
1.1.2 Descripción del problema 
 
En los últimos años la economía de nuestro país ha crecido 
considerablemente . Ya sea por las empresas emergentes, 
nuevos recursos naturales encontrados en el país, crecimiento de 
empresas ya establecidas, etc. 
Pero según el FMI (Fondo Monetario Internacional),  las 
proyecciones podrían ser menos alentadoras éste año, por: 
Motivos Externos depende principalmente del incremento de los 
precios de materias primas, la reactivación de la economía 
china, las tasas de interés internacionales y la pronta 
recuperación de EE.UU y Motivos Internos, la prolongación de la 
debilidad económica podría desencadenar que los países tomen 
medidas apresuradas y realicen políticas fiscales o monetarias 
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contraproducentes. 
En este contexto, el Perú está tomando medidas para impulsar el 
consumo e inversión, las cuales, según el Ministerio de 
Economía, tendrán efectos notorios hacia la mitad del año 
y contribuirán a mejorar el clima para hacer negocios. 
 
El (FMI), en su último informe ‘Perspectivas económicas: Las 
Américas’, prevé que el crecimiento en la región se encontrará por 
debajo del 1% en 2015 y se recuperará ligeramente en 2016. Así, 
sería el quinto año consecutivo en el que prevalece esta 
tendencia. 
 
Dicho escenario no es muy conveniente para la empresa, Chuck 
E. Cheese's, dado que el 2015 es su segundo año en el mercado 
arequipeño, por lo cual no tiene mucho público fidelizado, y lo que 
es aún peor, muchas personas no conocen el restaurante. 
 
Sabemos que en nuestro país, la idea de que vengan empresas 
de otros países no es muy bien aceptada por algunas personas, 
ya sea ,por interés (nacional) en el rubro, o por la idea errada que 
tienen acerca de las utilidades que salen del país sin tener 
inversión en el Perú, entre otras cosas, lo cual acrecienta a la 
difícil tarea de atraer nuevos clientes a la empresa. 
 
Todo esto suma al hecho de que, muchas personas al escuchar 
las “alarmantes cifras” de la desaceleración en la economía 
Peruana, optan por comenzar ahorrar, y en muchos casos 
destinar sus ingresos a gastos básico mas no de entretenimiento, 
lo cual afecta directamente ya que Chuck E. Cheese's, es un 
restaurante de entretenimiento familiar. 
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El problema está enfocado al poco conocimiento por parte de la 
población de Arequipa, de la marca Chuck E. Cheese's, ya que 
no muchas personas conocen la marca y los servicios adicionales 
que  ofrece el restaurante. Chuck E. Cheese´s cuenta con el área 
de comidas, juegos y fiestas infantiles. La Sub-Gerente de Tienda 
Emma Salazar indico que de sus ingresos totales únicamente el 
20% representan a la unidad de negocios “ fiestas infantiles, por 
lo cual nos enfocaremos en esa área para aumentar las ventas. 
 
Para lo cual creemos que es necesario elaborar un plan de 
marketing, con lo cual se pueda fidelizar clientes actuales y atraer 
nuevos clientes para lograr un incremento en las ventas 
 
1.1.3 Antecedentes 
 
Se encontró diferentes planes de marketing tanto de Arequipa 
como del exterior. 
El primero, Plan de Marketing para la empresa Leña y fuego 
E.I.R.L. Marengo Pizzería. Los autores son Verónica Concha 
Fernández Soto y Mario Rodrigo Nuñez Chávez  de la 
Universidad Católica San Pablo en el año 2014. Su  objetivo fue 
lograr mejorar el posicionamiento y aumentar la participación de 
mercado de la empresa a través de la implementación de un Plan 
de Marketing. 
La investigación fue de tipo no experimental con características 
descriptivas y explicativas, lo cual les permita diagnosticar y 
evaluar el problema planteado, por lo que de esta manera se 
puede proponer lineamientos para generar un plan de marketing 
que permita el crecimiento de Marengo. La investigación se 
realizó en la empresa Marengo en la ciudad de Arequipa en el año 
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2014, se consideró como población para la investigación a los 
habitantes de la ciudad de Arequipa de los distritos de Cayma, 
Yanahuara, Cercado, Selva Alegre, Sachaca, Cerro Colorado y 
JLByR. Los instrumentos utilizados fueron la entrevista, 
cuestionarios, inspección de registros (revisión en el sitio) y 
observación. Los resultados obtenidos fueron que Marengo 
ocupa el segundo lugar en la mente del consumidor  con un 18 % 
y  la participación de mercado de Marengo fue de 9 %. 
El segundo es un plan de mercadeo del restaurante de comidas 
rápidas “Cowy Sándwich & Parilla” para el año 2014, realizado por 
los autores Diana Cabrera Martínez y José Bello Hernández de la 
Universidad Autónoma de Occidente de Santiago de Cali-
Colombia. 
Su objetivo fue  elaborar un plan de mercadeo para el restaurante 
de comidas rápidas Cowy Sándwich & Parilla, para el año 2014. 
Esta investigación tuvo un enfoque metodológico mixto, se recabo 
información del restaurante, se vio la situación interna y externa 
de la empresa, se realizó un FODA y una matriz ANSOFF, el 
instrumento utilizado fue el cuestionario. 
Los resultados obtenidos fueron  la implementación de estrategias 
enfocadas en el uso de la tecnología como  es el avance en las 
redes sociales, directorios virtuales pedidos a domicilio por medio 
de aplicaciones para celulares, etc. Además se propuso el uso de  
valores agregados como ambientación, promociones, días 
temáticos entre otras actividades utilizadas por empresas ya 
posicionadas, identificadas por el benchmarking. 
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1.1.4 Área del conocimiento 
 
Campo: Ciencias Sociales 
Área: Administración de Negocios 
Línea: Marketing 
 
1.1.5 Interrogantes básicas 
 
a) ¿Cuál es el diagnostico situacional de Chuck E. 
Cheese´s? 
b) ¿Cómo desarrollar una investigación de mercado para 
determinar los principales factores relevantes? 
c) ¿Cuáles son las estrategias de marketing que nos 
permitirán incrementar las ventas? 
d) ¿Cómo elaborar un cronograma de implementación de 
dichas estrategias? 
1.1.6 Justificación 
 
1.1.6.1 Aporte Teórico 
 
La información que obtendremos de esta investigación nos 
será de mucha utilidad ya que nos proporcionará datos 
importantes sobre la situación actual de Chuck E. Cheese's 
Arequipa. Con toda la información recabada se podrá formular 
estrategias para la mejora de Chuck E. Cheese's Arequipa. 
1.1.6.2 Aporte Profesional o Personal 
 
El presente Plan de Marketing nos permite poner en práctica 
nuestros conocimientos recibidos en la Universidad Católica 
San Pablo,  generando  un aporte específico a un problema 
concreto. 
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Plasmando  nuestros conocimientos a una empresa conocida 
a nivel mundial. Además,  demostrar a futuros administradores 
que se puede mejorar la situación actual de una empresa de 
tal envergadura. 
 
1.1.7 Delimitaciones 
 
 La tesis  se desarrolla en el área de Ciencias Sociales, 
en el  área específica de Ciencias Económico 
Empresarial, en la especialidad de Administración de 
Negocios, en la línea de Marketing. 
 La tesis se está realizando únicamente para la unidad 
de negocio “fiestas infantiles” de Chuck E. Cheese´s  
Arequipa. 
 El estudio se desarrolla en el año 2015. 
 El estudio se desarrolla en Arequipa Metropolitana. 
 El estudio considera fiesta infantil igual a fiesta de 
cumpleaños de acuerdo al giro del negocio de Chuck E. 
Cheese´s. 
 Se considera una fiesta infantil a una fiesta de niños  
hasta los 12 años de edad. 
1.2 Objetivos 
 
1.2.1 Objetivo General 
 
Elaborar un Plan de Marketing para el restaurante Chuck E. Cheese's 
Arequipa para incrementar las ventas en la unidad de negocios  fiestas 
infantiles en el año  2016. 
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1.2.2 Objetivos Específicos 
  
a) Realizar un diagnóstico situacional de Chuck E. 
Cheese´s. 
b) Desarrollar una investigación de mercado para 
determinar los principales factores relevantes. 
c) Formular estrategias de marketing que nos permitan 
incrementar las ventas. 
d) Elaborar un cronograma de implementación de dichas 
estrategias.  
1.3 Marco Teórico 
 
1.3.1 Plan de Marketing 
 
(American Marketing Association, 2006) “El Plan de Marketing es un 
documento compuesto por un análisis de la situación de mercadotecnia 
actual, el análisis de las oportunidades y amenazas, los objetivos de la 
mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los programas de acción 
y los ingresos proyectados (el estado proyectado de pérdidas y 
utilidades). Este plan puede ser la única declaración de la dirección 
estratégica de un negocio, pero es más probable que se aplique 
solamente a una marca de fábrica o a un producto específico. En última 
situación, el plan de marketing es un mecanismo de la puesta en práctica 
que se integra dentro de un plan de negocio estratégico. 
 
1.3.1.1 Marketing 
 
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, pág. 5)“El 
marketing es un proceso social y administrativo 
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mediante el cual los individuos y las organizaciones 
obtienen lo que necesitan y desean creando e 
intercambiando valor con otros. En un contexto de 
negocios más estrecho, el marketing incluye el 
establecimiento de relaciones redituables, de 
intercambio de valor agregado, con los clientes. Por lo 
tanto definimos el marketing como el proceso mediante 
el cual las compañías crean valor para sus clientes, y 
establecen relaciones sólidas con ellos para obtener a 
cambio valor de estos” . 
 
1.3.1.2 Estrategia 
 
(Thompson Jr., Strickland III, & Gamble, 2008, pág. 67) 
“La estrategia de una organización consiste en las 
acciones combinadas que ha emprendido la dirección y 
que pretende  para lograr los objetivos financieros y 
estratégicos y luchar por la misión de la organización. 
Esto a la larga nos va  ayudar a cómo lograr nuestros 
objetivos y como luchar por la misión de la 
organización”.  
 
1.3.1.3 Objetivo 
 
(Fred R., 2013, pág. 11)“Se definen como los 
resultados específicos que una organización busca 
alcanzar siguiendo su misión básica. A largo plazo 
significa un periodo superior a un año. Los objetivos son 
esenciales para el éxito de una empresa porque 
señalan la dirección, ayudan en la evaluación, crean 
 42 
sinergia, revelan las prioridades, se centran en la 
coordinación y establecen una base para las 
actividades de planeación, organización, dirección y 
control. Los objetivos deben ser desafiantes, 
mensurables, consistentes, razonables y claros”. 
 
1.3.1.4 Producto 
 
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, pág. 
224)“Cualquier cosa que se puede ofrecer a un 
mercado para su atención, adquisición uso o consumo 
y que se podría satisfacer un deseo o una necesidad. 
Los productos o sólo son bienes tangibles, como 
automóviles, computadoras o teléfonos celulares. En 
una definición amplia, los productos también incluyen, 
servicios, eventos, personas, lugares, organizaciones, 
ideas o mezcla de ellos”.  
 
1.3.1.5 Servicio 
 
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, pág. 224)Los 
servicios son una forma de producto que consiste en 
actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen 
en venta, y que son esencialmente intangibles y no 
tienen como resultado la propiedad de algo .Algunos 
ejemplos son los servicios bancarios, los hoteles, las 
aerolíneas, el comercio minorista, la comunicación 
inalámbrica y los servicios de reparación para el hogar.  
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1.3.1.6 Precio 
 
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, pág. 290)“Es la 
cantidad de dinero que se cobra por un producto o 
servicio. En términos más amplios, un precio es la suma 
de los valores que los consumidores dan a cambio de 
los beneficios de tener o usar el producto o servicio”.  
 
1.3.1.7 Plaza 
 
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, pág. 
340)“Consiste en un conjunto de organizaciones 
independientes que participan en el proceso de poner 
un producto o servicio a disposición del consumidor o 
usuario de negocios”.  
1.3.1.8 Promoción 
 
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, pág. 
408)“Consiste en la mezcla específica de publicidad, 
relaciones públicas, ventas personales, promoción de 
ventas y herramientas de marketing directo que utiliza 
la compañía para comunicar valor para el cliente de 
forma persuasiva y establecer relaciones con este”.  
 
1.3.1.9 Personas  
 
(Lovelock & Wirtz, 2009, págs. 310,311)Entre los 
empleos más demandantes en los negocios de 
servicios se encuentran los puestos de contacto directo 
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con los clientes. Estos empleados son el vínculo entre 
el interior y el exterior de la organización, y se espera 
que sean rápidos y eficientes al desempeñar tareas 
operativas, así como corteses y útiles al tratar con los 
clientes. A menos que los gerentes de operaciones y de 
marketing se pongan de acuerdo sobre la forma de 
equilibrar estos dos conjuntos de objetivos, los 
empleados puede verse innecesariamente presionados 
por demandas conflictivas. Los empleados de contacto, 
que a menudo trabajan en equipos son un factor clave 
para la entrega de un servicio de excelencia y para el 
logro de una ventaja competitiva. En los servicios de 
alto contacto, los empleados son un parte muy visible 
del producto cada vez que un cliente lo utiliza. En los 
servicios de bajo contacto, pocas veces se ve a los 
empleados, por lo general se les localiza por teléfono , 
por correo o por correo electrónico, pero tienen un 
papel fundamental en la creación (o destrucción) de la 
confianza del cliente, cuando se les busca para manejar 
solicitudes especiales o resolver problemas. Por esto el 
elemento del personal es una parte importante de las 
8Ps de la mezcla de marketing de servicios, pues 
vincula de manera más estrecha las funciones de 
marketing , operativas y de recursos humanos en un 
esfuerzo por crear un intercambio efectivo de valor 
entre la organización y sus clientes. Detrás de la mayor 
parte de las empresas de servicios exitosas de la 
actualidad hay un firme compromiso por administrar los 
recursos humanos de manera efectiva, incluyendo el 
reclutamiento, la selección, capacitación, motivación y 
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retención de los empleados. Las empresas que 
manifiestan este compromiso comprenden el beneficio 
económico que deriva de invertir en su personal. En 
estas empresas también se observa que la alta 
gerencia posee una cultura distintiva de liderazgo de 
servicio y enseñanza de los papeles. Probablemente 
para un competidor, los recursos corporativos más 
difíciles de duplicar sean los recursos humanos de alto 
desempeño. 
 
1.3.1.10 Procesos 
 
(Lovelock & Wirtz, 2009, pág. 232)Los procesos son la 
arquitectura de los servicios y describen  el método y la 
secuencia del funcionamiento de los sistemas de 
operación del servicio, especificando la manera en que 
se vinculan para crear la proposición de valor que se ha 
prometido a los clientes. En los servicios de alto 
contacto, los clientes forman parte integral de la 
operación y el proceso se convierte en su experiencia. 
Los procesos mal diseñados molestan a los clientes 
porque generalmente resultan en una prestación del 
servicio lenta, frustrante y de mala calidad. Así mismo, 
los procesos inadecuados impiden que el personal que 
atiende a los clientes realice bien su trabajo, lo cual 
provoca una baja productividad y un mayor riesgo de 
fallas en el servicio. Una de las características 
distintivas de muchos servicios es la manera en que el 
cliente participa en su creación y entrega. Sin embargo, 
con mucha frecuencia el diseño del servicio y la 
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ejecución de sus operaciones parecen ignorar la 
perspectiva del cliente, porque cada paso del proceso 
se maneja como un evento discreto en lugar de 
integrarlo en un proceso continuo. 
1.3.1.11 Evidencia Física/ Entorno Físico 
 
(Lovelock & Wirtz, 2009, pág. 288) Los entornos de 
servicio, también llamados panoramas de servicio, se 
relacionan con el estilo, la apariencia del ambiente 
físico y otros elementos que experimentan los clientes 
en los sitios donde se entregan los servicios. El diseño 
del entorno de servicio es un arte que puede requerir 
de mucho tiempo y esfuerzo, y que a veces resulta 
costoso. Una vez que se diseñan y se construyen no es 
fácil modificarlos. El entorno físico de servicio que los 
clientes experimentan es el punto final del sistema de 
presentación de servicio que se incluye en el elemento 
de lugar y tiempo del modelo de las 8Ps.En los servicios 
de alto contacto este elemento tiene un papel 
fundamental en la creación de la experiencia del 
servicio y en el incremento ( o disminución) de la 
satisfacción del cliente. Los parques temáticos de 
Disney suelen citarse como ejemplos vividos de 
ambientes de servicio que hacen que cada cliente se 
sienta cómodo y muy satisfecho y le deja una impresión 
duradera. De hecho, diferentes organizaciones, desde 
hospitales y hoteles hasta restaurantes y empresas 
profesionales, reconocen que el entorno de servicio es 
un componente importante de la mezcla de marketing y 
de la proposición general de valor. Los entornos de 
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servicio comunican y determinan el posicionamiento del 
servicio, afectan la productividad de los empleados y de 
los clientes, guían a los consumidores a lo largo del 
sistema de entrega y pueden representar un 
componente básico de la búsqueda de una ventaja 
competitiva. 
 
1.3.1.12 Experiencia 
 
(Definición tu diccionario hecho fácil) “Un conocimiento, 
una habilidad que marca. Se designa con el término de 
experiencia a aquella forma de conocimiento o 
habilidad, la cual puede provenir de la observación, de 
la vivencia de un evento o bien de cualquier otra cosa 
que nos suceda en la vida y que es plausible de 
dejarnos una marca, por su importancia o por su 
trascendencia. También, esa habilidad o conocimiento 
puede sobrevenir  gracias a la práctica sistemática en 
o de alguna cuestión”. 
 
(Schmitt, 2002, págs. 46-47)El marketing basado en 
experiencias se está empleando por un número 
creciente de empresas para forjar conexiones 
experienciales con los clientes. A cualquier parte que 
uno mire hoy en día no verá sino ejemplos de marketing 
basados en experiencias. En una amplia variedad de 
categorías de productos y servicios, el marketing de 
características y ventajas  se está desechando a favor 
de un enfoque experiencial más vital. 
El marketing basado en experiencias puede usarse 
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provechosamente en muchas situaciones, entre las que 
cabe citar  
+ Para sacar a flote una marca en declive. 
+Para diferenciar un producto de sus competidores. 
+Para crear una imagen e identificar una empresa. 
+Para promover innovaciones. 
+Para inducir a la prueba, la compra y, lo que es más 
importante, al consumo leal. 
(Schmitt, 2002, pág. 70)Las experiencias son sucesos 
privados que se producen como respuesta a una 
estimulación (por ejemplo, como las que generan las 
acciones de marketing antes y después de la compra). 
Las experiencias afectan al ser vivo al completo. Con 
frecuencia parten de la observación directa y /o la 
participación en sucesos; bien sean reales, de ensueño 
o virtuales.   
1.3.1.12.1 Módulos Experienciales Estratégicos(MEE) 
 
a. Sensaciones 
(Schmitt, 2002, pág. 73)El marketing de sensaciones 
apela a los sentidos con el objeto de crear experiencias 
sensoriales a través de la vista, el oído, el tacto, el gusto 
y el olfato. El marketing de sensaciones puede usarse 
para diferenciar empresas y productos, para motivar a 
los clientes y para añadir valor a los productos. 
b. Sentimientos 
(Schmitt, 2002, pág. 76)El marketing de sentimientos 
apela a los sentimientos y emociones más internas de 
los clientes, con el objetivo de crear experiencias 
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afectivas que vayan desde estados de ánimo 
ligeramente positivos vinculados a una marca hasta 
fuertes emociones de alegría y orgullo. 
La mayor parte del afecto se produce durante el 
consumo. Por consiguiente, la publicidad emocional 
estándar, frecuentemente es inapropiada por que no se 
dirige a los sentimientos durante el consumo. Lo que se 
necesita para que el marketing de sentimientos 
funcione es una comprensión clara de qué estímulos 
pueden provocar ciertas emociones, así como la 
disposición del consumidor a emprender la toma de 
perspectiva y empatía. 
c. Pensamientos 
(Schmitt, 2002, pág. 76)El marketing de pensamientos 
apela al intelecto con objeto de crear experiencias , que 
resuelvan problemas y que atraigan a los clientes 
creativamente. 
Los pensamientos apelan a la atracción del 
pensamiento convergente y divergente de los clientes 
por medio de la sorpresa, intriga y la provocación. Las 
campañas de pensamientos son comunes para los 
nuevos productos tecnológicos. Pero el marketing de 
pensamientos no está restringido sólo a productos de 
alta tecnología. El marketing de pensamientos también 
se ha usado en diseño de productos, distribución 
minorista y en las comunicaciones de otros muchos 
sectores. 
d. Actuaciones 
(Schmitt, 2002, pág. 77)El marketing de actuaciones se 
propone afectar a experiencias corporales, estilos de 
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vida e interacciones. El marketing de actuaciones 
enriquece la vida de los clientes ampliando sus 
experiencias físicas, mostrándoles formas alternativas 
de hacer las cosas, estilos de vida alternativos e 
interacciones.  
e. Relaciones 
(Schmitt, 2002, pág. 77)El marketing de relaciones 
contiene aspectos del marketing de sensaciones, 
sentimientos, pensamientos y actuaciones. Sin 
embargo el marketing de relaciones  se extiende más 
allá de los sentimientos personales y privados del 
individuo, ampliando así las experiencias individuales y 
relacionando al individuo con su yo ideal y otras 
personas o culturas. Las campañas de relaciones 
apelan al deseo de mejora del individuo, a la necesidad  
de ser percibidos de forma positiva por otras personas. 
Relacionan a la persona con un sistema social más 
amplio estableciendo de ese modo fuertes relaciones 
de marca y comunidades de marca.  
1.3.1.12.2 Las herramientas de instanciación del marketing basado 
en experiencias: ExPros 
 
(Schmitt, 2002, pág. 81)La instanciación de los módulos 
estratégicos de sensaciones, sentimientos, 
pensamientos, actuaciones y relaciones se produce por 
medio de  experience providers o ExPros(Proveedores 
de experiencia). Los ExPros son componentes tácticos 
de puesta en práctica  a disposición del profesional del 
marketing para crear una campaña de sensaciones, 
sentimientos, pensamientos, actuaciones o relaciones. 
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Incluyen comunicaciones, identidad visual y verbal 
,presencia del producto, congestión de marcas, 
entornos espaciales, medios electrónicos y personal  
a. Comunicaciones 
(Schmitt, 2002, pág. 81)Los Expos de comunicaciones 
incluyen publicidad, comunicaciones externas e 
internas de la compañía ( como revistas-catálogo, 
folletos y boletines informativos, informes anuales, 
etc.) además de campañas de relaciones públicas 
de marca.  
 
b. Identidad Visual/Verbal 
(Schmitt, 2002, pág. 86)La identidad visual/verbal 
puede usarse para crear marcas de sensaciones, 
sentimientos, pensamientos, actuaciones y 
relaciones. El conjunto de ExPros de identidad 
consta de nombres, logotipos y símbolos. La 
identidad visual/verbal es el campo principal de los 
llamados asesores de identidad corporativa. 
c. Presencia del Producto 
(Schmitt, 2002, pág. 87)Los Expros de  presencia del 
producto incluyen diseño de producto, envasado y 
exhibición del producto, y personajes de marca que 
se usan como parte de los materiales para 
envasado y punto de venta. 
d. Congestión de Marcas 
(Schmitt, 2002, pág. 92)La congestión de marcas 
puede usarse para desarrollar alguno de los cinco 
módulos experienciales estratégicos. Entre los 
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Expros de congestión de marcas se incluyen el 
marketing de eventos y patrocinios, alianzas y 
asociaciones, licencias aparición de productos en 
películas, campañas mancomunadas y otros tipos 
de acuerdos cooperativos.  
La finalidad del marketing de eventos. Según Mark 
Dowley, DEG del Momentum Experiential Marketing 
Group, es forjar una conexión afectiva y persistente 
en el recuerdo con los consumidores  allí donde 
viven, trabajan y juegan. El marketing de eventos 
requiere una comprensión cualitativa de lo 
apropiado que es un evento en particular además 
de investigación cuantitativa para demostrar su 
eficacia en alcance.  
La aparición de productos en películas se está 
haciendo una fuente cada vez más rica de 
congestión de marcas. 
e. Entornos Espaciales 
(Schmitt, 2002, pág. 95)Entre los entornos espaciales 
se incluyen edificios, oficinas y espacios de 
fabricación comerciales y públicos y stands 
sectoriales. El marketing basado en experiencias 
también se está haciendo común en los espacios 
dedicados al comercio minorista. 
f. Sitios web y medios electrónicos 
(Schmitt, 2002, pág. 97)Las capacidades interactivas 
de Internet proporcionan un foro ideal para que 
muchas empresas creen experiencias para los 
clientes. Internet también puede cambiar por 
completo una experiencia de comunicación 
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interacción o transacción usual hasta la fecha. 
g. Personal 
(Schmitt, 2002, pág. 99)El personal puede ser uno de 
los experience providers más eficaces para los 
cinco MEE. Entre el personal se incluyen a los 
vendedores, representantes de la compañía, 
proveedores de servicios, proveedores de servicios 
a los clientes, y cualquier otra persona que pueda 
estar asociada con una empresa o marca. 
 
 
1. Sensaciones 
 
(Schmitt, 2002, pág. 105)El marketing de sensaciones 
apela a los cinco sentidos: vista, oído olfato, gusto y 
tacto. La finalidad general de las campañas de 
marketing de sensaciones es proporcionar placer 
estético, emoción,  belleza y satisfacción por medio de 
la estimulación sensorial. 
1.1 La estética del marketing renovada 
 
(Schmitt, 2002, pág. 105)En marketing aesthetics, 
definamos el término “estética del marketing” como “ el 
marketing de experiencias sensoriales en el producto 
de la empresa o de la marca que contribuye a la 
identidad de la organización o de la marca. 
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1.2 Conceptos y herramientas de planificación para el 
marketing sensorial 
1.2.1 Expresiones empresariales y elementos de identidad 
 
(Schmitt, 2002, pág. 107)Las expresiones empresariales 
o de marca se manifiestan por medio de ciertos 
elementos de identidad. En el nivel más alto de 
abstracción están las cuatro P de los elementos de 
identidad visual(o sensorial):propiedades, productos, 
presentaciones y publicaciones. 
(Schmitt, 2002, págs. 107-108)Entre las propiedades se 
incluyen, por ejemplo edificios, fabricas, oficinas y 
vehículos de la empresa. Productos incluyen los 
aspectos sensoriales del producto físico y los aspectos 
sensoriales del núcleo de un servicio . En 
presentaciones se incluyen los envases, las bolsas de 
las compras, los uniformes de servicio y cualquier otra 
cosa que rodee al producto o al servicio directamente. 
Publicaciones incluyen folletos, tarjetas comerciales, 
material promocional y publicidad. 
1.2.2 Elementos Primarios, Estilos y Temas 
 
(Schmitt, 2002, pág. 108)Una expresión empresarial o de 
marca se crea mediante elementos primarios, estilos y 
temas. Los elementos primarios se relacionan con los 
cinco sentidos ;por ejemplo, color, forma y tipo de 
letra(para la vista);volumen, nivel y compás(para el 
oído); material y textura(para el tacto),etc. Los 
elementos primarios son los componentes básicos de 
los estilos. El estilo se refiere a la cualidad distintiva, 
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constante y coherente de la expresión sensorial. Los 
temas añaden significado y contenido a los estilos y 
sirven como enlaces mentales y puntos de referencia. 
a. Elementos Primarios  
(Schmitt, 2002, pág. 108)El elemento primario más 
importante es el color. La música puede ser otro 
elemento primario valioso para crear o mejorar 
experiencias sensoriales. Esto exige, no 
obstante , que se use estratégicamente y de un 
modo que tenga sentido, no simplemente como 
música de fondo. E incluso cuando se usa como 
fondo, debe elegirse la música apropiada.  
b. Estilos  
(Schmitt, 2002, pág. 111)Los elementos primarios 
combinados constituyen un estilo, que puede 
analizarse según varias dimensiones del estilo 
tales como complejidad(minimalismo frente a 
ornamentalismo);representación (realismo 
frente a abstracción), movimiento(dinámico 
frente a estático) y potencia (alto/fuerte  frente a 
suave/débil). 
c. Temas 
(Schmitt, 2002, pág. 112)Los temas se refieren a 
los mensajes que comunican contenido y 
significado sobre la empresa y sus marcas. Los 
temas proporcionan enlaces mentales, puntos 
de referencia y claves para la memoria. 
Aparecen en    forma de nombres de empresas 
y marcas, símbolos visuales, eslóganes 
verbales, tonadillas, conceptos generales, o una 
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combinación de estos elementos temáticos para 
evocar imágenes sensoriales.  
d. Impresiones generales  
(Schmitt, 2002, pág. 112)Los estilos y los temas 
crean impresiones generales en los clientes. En 
el mundo de los negocios, ciertas impresiones 
generales se producen repetidamente: 
impresiones relacionadas con el tiempo( 
tradicional, contemporáneo, futurista); el 
movimiento en el tiempo(retro, vanguardista, 
clásico/intemporal); el espacio(ciudad/campo, 
este/oeste o norte/sur); la tecnología (de alta 
tecnología, natural , 
artificial);autenticidad(original, imitativo); y la 
sofisticación(barato, refinado, para un mercado 
de masas, para un público selecto).  
1.3 Objetivos estratégicos de sensaciones 
 
1.3.1 Sensaciones como diferenciador 
 
(Schmitt, 2002, pág. 114)Las campañas de 
sensaciones pueden atraer a los clientes porque 
se desarrollan de una forma inusual y especial. 
Estimulan nuestros sentidos por medio de 
nuevos medios y estrategias y de ese modo 
diferencian el producto. La diferenciación 
plantea la cuestión de qué estímulos son los más 
apropiados para crear atracción sensorial.  
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1.3.2 Sensaciones como motivador 
 
(Schmitt, 2002, pág. 115)Las campañas de 
sensaciones pueden hacer más. Pueden motivar 
a los clientes a probar productos y comprarlos. 
La cuestión clave es como estimular a los 
clientes sin sobrecargarlos ni quedarse costos 
en el estímulo. Con el nivel óptimo de 
estimulación y activación, las campañas de 
sensaciones pueden ser una poderosa fuerza 
motivadora.  
 
1.3.3 Sensaciones como proveedor de valor 
 
(Schmitt, 2002, pág. 115)Las campañas de 
sensaciones también pueden proporcionar 
valores únicos a los clientes. Como veremos, 
esto exige una comprensión del tipo de 
sensaciones que desean los clientes, esto es, 
una comprensión de las consecuencias de la 
atracción sensorial. 
1.4 El Modelo E-P-C para lograr impacto de sensaciones 
 
(Schmitt, 2002, pág. 115)E-P-C son las siglas de 
Estímulos, Procesos y Consecuencias de la 
estimulación sensorial. 
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1.4.1 Estímulos 
 
(Schmitt, 2002, págs. 115-116)Como clientes, nos 
bombardean con numerosas expresiones 
sensoriales captadas por nuestras retinas, oídos 
y células nerviosas especializadas en la 
información táctil y olfativa. Así pues ¿ a cuáles 
prestamos atención y conservamos en nuestra 
mente  como experiencias permanentes? 
La decisión de si prestar atención o no y 
almacenar la información  sensorial la toma el 
hipocampo, una estructura evolutivamente 
antigua, de dos bandas, que está en el centro del 
cerebro. El hipocampo es selectivo en cuanto a 
la información a la que presta atención y 
almacena. 
Primero, el hipocampo parece estar más 
interesado en lo vivido y destacado que en lo 
corriente. La información vivida es capaz por sí 
misma de captar la atención; sonidos más 
intensos, colores más intensos y superficies 
ásperas son más vívidos que tonos más 
apagados, colores pastel y superficies suaves. 
Lo destacado  se refiere a la información que 
sobresale en contraste con otra información. De 
modo que, a veces, en entornos llamativos, lo 
discreto puede ser más perceptible. 
Segundo el hipocampo prefiere la información 
relativa a que los clientes ya conocen. En otras 
palabras, usa de las redes tejidas por la 
experiencia pasada para captar nueva 
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información. De este modo nos damos cuenta de 
cosas que se adaptan a que nuestras 
experiencias varían, nos quedamos con 
aspectos ligeramente diferentes de las nuevas 
sensaciones. 
1.4.2 Proceso 
 
 
Para el proceso, el cómo de la estimulación. Hay 
diferentes principios aplicables en tres aspectos: 
por modalidades, por ExPros y por espacio y 
tiempo. 
 
a. Por Modalidades 
 
(Schmitt, 2002, pág. 116)En lo que 
respecta al ExPros individual, el asunto 
clave es el mejor uso de los diversos 
medios; esto es, cuáles la mejor manera 
de combinar múltiples modalidades 
(visual, auditiva. olfativa y táctil) para 
transmitir información.  
b. Por espacio y tiempo  
(Schmitt, 2002, pág. 118)El principio 
motivacional clave referente a las 
campañas de sensaciones por espacio y 
tiempo es lo que se llama coherencia 
cognoscitiva/variedad sensorial. 
La coherencia cognoscitiva, se refiere a 
una comprensión intelectual de la idea 
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subyacente. Se refiere a la reproducción 
conceptual de los estilos y temas; esto 
es, repetición estilística y temática. La 
variedad sensorial se refiere a los 
elementos concretos de ejecución que 
se usan a lo largo del tiempo ( esto es, 
los colores, eslóganes y portavoces 
usados en el anuncio; la iluminación, 
estructuración y el personal de servicio 
empleados en un establecimiento en 
particular; el olor y el sabor de un 
producto alimenticio en particular; la 
textura y el tacto del informe anual de 
1999,etc.) 
 
1.4.3 Consecuencias 
 
(Schmitt, 2002, pág. 120)Las palabras que usan 
los clientes para describir su respuesta al aporte 
sensorial son: es tan bonito, es tan atractivo, 
¡qué feo!, o bien dicen, ¡estoy entusiasmado!, 
¡sensacional¡, o que relajante. Las 
consecuencias se describen en dos categorías: 
belleza agradable o entusiasmo estimulante. 
 
2. Sentimientos 
 
(Schmitt, 2002, pág. 121)El marketing de sentimientos es 
la estrategia y puesta en práctica de recabar afecto 
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para la empresa y la marca por medio de los experience 
provider. Para que tenga éxito, el marketing de 
sentimientos requiere una clara comprensión de cómo 
se han de crear los sentimientos durante la experiencia 
de consumo. 
2.1 Experiencias Afectivas 
 
(Otorny, Clore, & Collins, 1988)Las experiencias 
afectivas son experiencias de grado; esto es, los 
sentimientos varían en intensidad desde estados de 
ánimo ligeramente positivos o negativos hasta 
emociones intensas. Si pensamos usar eficazmente las 
experiencias afectivas como parte de la estrategia de 
marketing, hemos de conseguir una mejor comprensión 
de estos estados de ánimo y emociones.  
2.1.1 Estados de ánimo 
 
(Schmitt, 2002, págs. 125-126)Los estados de ánimo son 
estados afectivos inespecíficos. Los estados de ánimo 
pueden ser provocados por estímulos concretos, pero 
los clientes no suelen ser conscientes de ellos(En 
peluquerías de alto nivel que sirven bebidas). A veces 
los consumidores pueden malinterpretar la fuente de su 
estado afectivo.  
 
2.1.2 Emociones 
 
(Schmitt, 2002, pág. 126)Las emociones son estados 
afectivos intensos, específicos de un estímulo. Atraen 
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la atención sobre sí mismas y afectan a otras 
actividades. Pensemos en el enfado, la envidia, los 
celos o incluso el amor. Estas emociones siempre están 
causadas por algo o alguien (personas, sucesos, 
empresas, productos o comunicaciones)  
Hay dos tipo de emociones: emociones básicas y 
emociones complejas  
a. Emociones Básicas 
(Schmitt, 2002, pág. 127)La investigación 
psicológica ha demostrado que hay un pequeño 
número de las denominadas “emociones 
básicas”. Las emociones básicas constituyen los 
componentes básicos de nuestra vida afectiva, 
de manera similar a elementos químicos. 
Entre ellas se incluyen, por ejemplo, la emoción 
positiva de alegría y las emociones negativas de 
la ira, indignación y tristeza. Las emociones 
básicas se encuentran en el mundo entero, y sus 
expresiones faciales son sorprendentemente 
similares en las diferentes culturas. Por eso son 
ideales para usarlas en campañas de 
comunicaciones a escala mundial.   
b. Emociones complejas  
(Schmitt, 2002, pág. 127)Las emociones 
complejas son mezclas y combinaciones de 
emociones básicas. La mayoría de las 
emociones generadas por el marketing son 
complejas. Un ejemplo de una emoción 
compleja es la nostalgia(una añoranza 
melancólica y sentimental de un periodo 
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pasado). La nostalgia es un sentimiento 
poderoso que los profesionales del marketing 
están explorando cada vez más a medida que la 
población envejece. 
2.2 Emociones producidas por sucesos, agentes y objetos 
(Schmitt, 2002, pág. 128)De acuerdo con un influyente 
modelo psicológico, distintas clases de 
emociones(básicas o complejas) son producidas por 
tres aspectos o cambios principales; sucesos (esto es, 
cosas que ocurren), agentes (personas, instituciones, 
situaciones) y objetos. 
(Ortony, Clore, & Collins)Cuando uno se centra en los 
sucesos, lo hace porque está interesado en sus 
consecuencias; cuando uno se centra en los agentes, 
lo hace por sus acciones; y cuando uno se centra en los 
objetos, está interesado en ciertos aspectos o 
propiedades atribuidas a ellos en cuanto objetos. 
Fundamental para nuestra situación es la noción de que 
las emociones son reacciones de atracción positiva o 
negativa, y de que cualquier reacción de este tipo 
siempre es una reacción a una de estas perspectivas 
del mundo. 
(Schmitt, 2002, pág. 128)Consideremos ahora los tipos 
de objeto, agentes y sucesos con los que tratamos en 
marketing. Reemplacemos “objetos” por “productos” o 
“marcas” , “agentes” por “empresas” o “portavoces”  y 
“sucesos” por “situaciones de consumo”.  
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2.2.1 Interacciones cara a cara 
 
(Schmitt, 2002, pág. 130)En las situaciones de consumo, 
las interacciones cara  a cara son la causa más 
importante de sentimientos acusados. Las personas 
tienen  sentimientos muy  acusados hacia otras 
personas. Las interacciones cara a cara provocan 
sentimientos a causa del contacto humano.  
 
2.3 ¿Cuál es el papel de la publicidad emocional? 
 
(Schmitt, 2002, pág. 135)El marketing de sentimientos 
funciona especialmente bien para los productos 
complejos, apasionados, que presentan muchas 
oportunidades de reforzar los sentimientos durante las 
interacciones cara a cara.  
(Schmitt, 2002, págs. 135-136)Si quiere que su publicidad 
le dé buenos resultados es necesario que haga tres 
cosas: tener paciencia; contratar a un buen productor y 
usar los anuncios como un marco interpretativo para el 
consumo.  
2.3.1 Tener Paciencia 
 
(Schmitt, 2002, pág. 136)Para que la publicidad 
emocional funcione, usted tiene que transferir el 
afecto positivo de un objeto por el que los 
consumidores ya experimentan intensas 
emociones a un nuevo objeto(un producto o 
marca) emparejando los dos objetos. Este 
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proceso es el bien conocido “condicionamiento 
clásico” pavloviano. 
 
2.3.2 Contratara un buen productor 
 
(Schmitt, 2002, pág. 136)Si se usa 
apropiadamente, la publicidad emocional llega a 
ser un poderoso recordatorio siempre presente 
de las cualidades de la marca en cuanto a 
sentimientos. Así pues, le conviene contratar a 
un buen productor.  
2.3.3 Usar los anuncios como marcos interpretativos para el 
consumo 
 
(Schmitt, 2002, pág. 137)La publicidad emocional 
también puede llegar a ser un marco, una forma 
de interpretar cualquier cosa que pueda 
acontecer más adelante, durante el consumo.  
3. Pensamientos 
 
(Schmitt, 2002, pág. 139)El objetivo del marketing de 
pensamientos es animar a los clientes a que se pongan 
a pensar detallada y creativamente, lo que puede dar 
como resultado una reevaluación de la empresa y los 
productos. El marketing de pensamientos tiene la 
posibilidad de aprovechar y a veces guiar importantes 
“cambios de paradigmas” en la sociedad, a medida que 
las personas reconsideran viejas suposiciones y 
expectativas. 
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3.1 La esencia de las campañas de pensamiento 
 
(Schmitt, 2002, pág. 143)La esencia del marketing de 
pensamientos es apelar al pensamiento creativo de 
los clientes acerca de una compañía y sus marcas. 
El marketing de pensamientos es apropiado para 
una amplia variedad de productos y servicios.  
 
3.2 Conceptos de pensamientos: formas de pensar 
convergentes y divergentes 
 
(Guilford, 1950, pág. 205)Según el psicólogo J.P. 
Guilford, los individuos se ocupan rutinariamente en 
dos tipos de manera de pensar, que él etiqueta como 
formas de pensar convergentes y divergentes. Los 
conceptos se refieren a diferentes modos de actuación: 
estrechar el centro de atención mental hasta que 
converge en una solución, o ampliar el centro de 
atención mental en muchas direcciones diferentes. La 
creatividad incluye tanto la forma de pensar 
convergente como la divergente. 
3.2.1 Formas de pensar convergente 
 
(Schmitt, 2002, págs. 144-145)El tipo más concreto de 
forma de pensar convergente es el razonamiento 
analítico o el pensamiento probabilista que implica 
problemas racionales bien definidos. Pero cualquier 
análisis sistemático y esmerado de un problema puede 
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considerarse como forma de pensar convergente 
incluso si usa una heurística fundamentalmente simple 
o reglas generales para llegar a una solución. Otra 
forma de evaluar la validez de un razonamiento en una 
comunicación es usar lo que se llama una heurística. 
Las heurísticas son reglas generales sencillas que se 
usan para llegar a una conclusión. 
3.2.2 Formas de pensar divergente 
 
(Schmitt, 2002, págs. 145-146)Por el contrario, la forma de 
pensar asociativa y divergente es más despreocupada, 
y con frecuencia más gratificante. Implica lo que los 
psicológicos llaman fluidez perceptiva (esto es, la 
capacidad de generar muchas ideas), flexibilidad (esto 
es, la capacidad de cambiar de perspectiva fácilmente), 
y originalidad(esto es, la capacidad de crear ideas 
inusuales). 
3.3 Campañas de pensamiento direccional y asociativo 
(Csikszentmihalyi Yi, 1996)Los profesionales del 
marketing necesitan emplear mensajes 
cualitativamente diferentes para inducir las formas de 
pensar convergentes o divergentes. Además, como 
mencione con anterioridad, la creatividad exige ambos 
tipos de pensamiento. ¿Por qué? Según los 
psicológicos, la creatividad consta de cuatro fases: una 
fase analítica de preparación , una fase de incubación, 
la fase de iluminación o experiencia y la fase de 
evaluación. 
(Schmitt, 2002, pág. 147)Las campañas de pensamientos 
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direccionales explican con precisión qué o cómo se 
supone que tienen que pensar los clientes sobre las 
opciones que se le ponen adelante. La forma de pensar 
divergente puede ser el objetivo de las campañas de 
pensamientos asociativas. Las campañas asociativas 
hacen un uso destacado de conceptos más abstractos 
y genéricos, así como de imaginería visual difuminada. 
3.4 Concentración y atención 
 
3.4.1 La concentración 
 
(Schmitt, 2002, pág. 148)Es un estado mental en el que 
los individuos están muy centrados en detectar 
aportaciones que sean relevantes para sus metas y 
objetivos. 
3.4.2 La atención 
 
(Schmitt, 2002, pág. 148)Es un estado mental durante el 
cual los individuos están particularmente atentos a 
detallar y a diferenciar las cosas entre sí. 
3.5 El principio del pensamiento: una sensación de sorpresa, 
una dosis de intriga y un cachete de provocación 
 
3.5.1 Sorpresa 
 
(Schmitt, 2002, pág. 149)La sorpresa es esencial para 
llamar al cliente a comprometerse en el pensamiento 
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creativo. La sorpresa da resultado cuando se parte de 
una expectativa común. La sorpresa tiene que ser 
positiva. Esto es, los clientes obtienen más de lo que 
piden, cosas más agradables de lo que suponían, o 
algo completamente diferente de lo que esperaban; y  
están encantados. 
3.5.2 Intriga 
 
(Schmitt, 2002, pág. 150)La  intriga va más allá de la 
sorpresa. Si la sorpresa consiste en salirse de lo 
esperado(esto es, los resultados de pensar “dentro de 
la caja”), la intriga llega “fuera de la caja”. Las 
campañas intrigantes despiertan la curiosidad de los 
clientes: desconciertan, fascinan o desafían la 
ingeniosidad de uno porque ponen en tela de juicio 
suposiciones profundamente asumidas. La intriga  
depende, por supuesto, del punto de referencia de cada 
individuo. Lo que intriga a algunas personas aburre a 
otras, dependiendo de su nivel de conocimientos, 
interés y experiencia previa. 
3.5.3 Provocación 
 
(Schmitt, 2002, pág. 152)Puede estimular el debate, crear 
controversia; o escandalizar, dependiendo de sus 
intenciones y del grupo objetivo al que se dirija. Las 
provocaciones pueden parecer irreverentes y 
agresivas, y pueden ser arriesgadas si se pasan de la 
raya, esto es, si trasgreden el buen gusto o violan la 
moralidad.  
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4. ACTUACIONES 
 
(Schmitt, 2002, pág. 154)Las estrategias del marketing de 
actuaciones están destinadas a crear experiencias del 
cliente relacionadas con el cuerpo físico, pautas de 
comportamiento a más largo plazo y estilos de vida así 
como experiencias que ocurren como resultado de 
interactuar con otras personas.  
4.1 Experiencias Corporales 
 
a. Carne  
(Schmitt, 2002, pág. 160)El cuerpo físico no sólo 
produce sensaciones y percepciones del 
“distante” mundo exterior(por ejemplo, 
percepciones de productos ,compañías, sitios 
web, etc.). Nuestro cuerpo como tal, la carne, 
también es una rica fuente de experiencias. 
Simplemente imagine cómo se siente cuando le 
están haciendo un corte de pelo o una manicura, 
limpiándoles los zapatos, o dándole un masaje. 
El marketing apropiado de este tipo de 
experiencias corporales depende básicamente 
de la creación de los productos correctos, la 
estimulación y el ambiente. 
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4.1.1 Acciones Motoras 
 
(Schmitt, 2002, págs. 161-162)Respecto a las 
“acciones motoras” también podemos aprender 
de los asiáticos. La teoría china del Qi Gong 
afirma que ciertas acciones motoras producen 
estados y experiencias mentales. Por ejemplo el 
Tai-chi. Las técnicas de comportamiento que se 
centran en las actividades motoras no sólo 
funcionan cuando las personas realizan estas 
actividades ellas mismas sino también en 
interacciones sociales.  
4.1.2 Señales Corporales 
 
(Schmitt, 2002, pág. 162)Hay numerosas señales 
no verbales que entran en juego en los contactos 
sociales, que sugieren acercamiento y elusión, 
preferencia y desagrado, dominación y 
sumisión; éstas son partes de nuestro distante 
pasado evolutivo animal. 
4.1.3 Influencias ambientales sobre los deseos físicos 
 
(Schmitt, 2002, pág. 163)Una de las estrategias de  
actuaciones que más éxito tiene es situar el marketing 
cerca de un lugar en el que sea más probable que 
surjan los deseos físicos . De este modo, usted no sólo 
crea una experiencia sino que la refuerza 
simultáneamente.  
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4.2 Estilos de Vida 
 
(Kotler, Marketing Management, 1994, pág. 182)Se 
refiere a el modo de vivir de la persona en el mundo, tal 
como se expresa por las actividades, intereses y 
opiniones de la persona. Para expresar sus estilos de 
vida, exponérselos a otros y a ellos mismos, los 
consumidores necesitan marcadores e indicadores; 
necesitan marcas de estilo de vida.  
4.2.1 Apelar a las normas 
 
(Schmitt, 2002, pág. 166)Algunos cambios de estilo de 
vida se producen porque el nuevo comportamiento se 
ve muy reforzado por las normas sociales(leyes, reglas, 
y ordenanzas, o normas o presiones implícitas de 
grupos influyentes. 
 
4.3 Interacciones 
(Schmitt, 2002, pág. 166)A parte de las experiencias 
físicas y los estilos de vida a largo plazo, hay 
experiencias relacionadas con interacciones con 
terceros. Las interacciones no se producen en un vacío 
social. En cambio, el comportamiento de las personas 
no sólo depende de sus propias creencias, actitudes e 
intenciones resultantes, sino también de las creencias 
de los grupos de referencia y de las normas sociales. 
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5. RELACIÓN 
 
(Schmitt, 2002, pág. 169)El marketing de relación va más 
allá de las sensaciones, sentimientos, cogniciones y 
acciones privadas del individuo al relacionar el yo 
individual con el más amplio contexto social y cultural 
reflejado en una marca.  
Relación implica una conexión con otras personas, 
otros grupos sociales(profesionales, étnicos o de estilo 
de vida, por ejemplo) o una entidad social más amplia, 
más abstracta, tal como una nación, sociedad o cultura. 
Con frecuencia el marketing de relación da como 
resultado experiencias de sensaciones, sentimientos, 
pensamientos y actuaciones. Sin embargo, esta 
consecuencia sólo es secundaria al objetivo principal 
de construir una relación entre el significado social de 
la marca y el cliente. 
5.1 Marketing de relación e influencia social 
(Schmitt, 2002, pág. 172)El campo de la psicología social 
se ocupa de la influencia de la presencia real, 
imaginada o implícita de otras personas en los 
pensamientos de un individuo y en su comportamiento. 
“Presencia real” se refiere a la influencia social que se 
ejerce durante contactos cara a cara o de algún otro 
modo personales(por ejemplo, mediante el teléfono, 
email, etc.). La influencia mutua en las concentraciones 
de Harley Davidson, los grupos de usuarios y la toma 
de decisiones en familia son buenos ejemplos. La 
“presencia imaginada” y la “presencia implícita” son 
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más indirectas . En la “presencia imaginada” los 
clientes creen que pueden cambiar su identidad o su 
calidad de miembros de un grupo de referencia 
comprando cierta marca. La compra de una chompa de 
Tommy Hilfiger como “Tommy” estampado sobre ella 
es un ejemplo. En la “presencia implícita” el cliente 
representa con frecuencia sin darse cuenta el 
comportamiento típico que se espera de un grupo de 
referencia(por ejemplo, pidiendo una Bud en el bar 
después del trabajo) 
5.2 Clasificación e identidad social 
(Schmitt, 2002, pág. 173)La finalidad  de relacionarse con 
otros parece estar motivada por una necesidad de 
clasificación y una búsqueda de significado. Cuando se 
nos pide que nos describamos a nosotros mismos 
como individuo, podemos describirnos a base de 
ciertas características individuales. Pero  con iguales 
probabilidades, podemos usar ciertas categorías 
sociales para describirnos. O puede que otros nos 
describan a base de categorías sociales. 
(Tajfel, 1982, págs. 1-39)La identidad social se define 
como la parte del concepto del yo de cada individuo, 
que se ve afectada por el conocimiento de su 
pertenencia a un grupo social. 
5.2.1 Nosotros frente a ellos 
 
(Schmitt, 2002, pág. 174)Según la teoría de identidad 
social de Henri Tajfel, la identificación no sólo implica 
identificación sino también contraste con otro grupo. 
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Así, la identificación también es una necesidad de 
diferenciación social. El contraste entre “nosotros” y 
“ellos” es crítico. En realidad, las diferencias 
imaginadas pueden exagerarse más allá de las reales. 
5.2.2 Relaciones Familiares 
 
(Schmitt, 2002, pág. 175)Los sentimientos preferentes y 
el trato preferente de los integrantes del grupo frente a 
los de fuera del grupo parecen ser una generalización 
a partir de un mecanismo biológico fundamental: el 
amor de los de la propia familia. 
(Parker, 1997, pág. 429)El amor de la  familia llega 
naturalmente; el amor de los que no son parientes no. 
Ése es el hecho fundamental del mundo social ,que lo 
dirige todo, desde el modo en que crecemos hasta el 
auge y la caída de imperios y religiones. Los familiares 
comparten genes en un grado mayor que los que no 
son familiares, de modo que si un gen hace un 
organismo beneficie a un familiar(digamos, 
alimentándolo o protegiéndolo), tiene una buena 
oportunidad de beneficiar una copia de sí mismo. Así, 
una vez que sabemos que estamos relacionados, la 
psicología social del parentesco juega a nuestro favor. 
(Schmitt, 2002, pág. 175)La publicidad de relaciones y 
otras campañas de relaciones(por ejemplo, la 
transferencia de los kilómetros del que viaja con 
frecuencia en avión) reflejan esta ley de la naturaleza. 
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5.2.3 Papeles Sociales 
 
(Schmitt, 2002, págs. 175-176)Aparte del parentesco, las 
relaciones también se pueden formar con otros 
individuos de un modo más generalizado/abstracto 
gracias a los papeles sociales. Por ejemplo, una 
consumidora puede sentir una afinidad con otras 
consumidoras; no necesariamente sus amigas sino las 
mujeres en general. Como consecuencia, puede  estar 
especialmente en sintonía con campañas de relaciones 
que representen el papel social de las mujeres en la 
sociedad y sus relaciones con hombres y mujeres. 
 
5.3 Valores Interculturales 
(Schmitt, 2002, pág. 176)Los valores pueden verse como 
creencias generales que trascienden las situaciones 
concretas. Guardan relación con estados finales 
deseables y la gente frecuentemente las cataloga 
implícitamente en una jerarquía de prioridades. 
5.3.1 Valores y Actitudes Específicos 
 
(Schmitt, 2002, pág. 177)El marketing de relación también 
se puede centrar en valores específicos valores de 
orden más bajo que los valores generales de Schwartz 
o en actitudes específicas. Si los valores pueden ser 
específicos de una cultura en particular, los 
profesionales del marketing de relación deben ser 
sensibles a estas diferencias culturales y diseñar sus 
campañas de marketing en consecuencia. 
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5.3.2 La imagen en la comunicación mundial 
 
(Schmitt, 2002, págs. 178-179)En campañas a escala 
mundial, los profesionales del marketing pueden elegir 
culturas enteras para organizar atractivas campañas de 
relación. Esto exige que la cultura tenga, en su 
conjunto, asociaciones positivas y se valore de esa 
manera en todo el mundo. 
5.4 Más allá de la clasificación e identificación 
 
(Schmitt, 2002, págs. 180-181)Necesitan  crear una cierta 
categoría social X o aludir a ella; necesitan que los 
clientes lleguen a aplicarse la etiqueta “yo soy X” ; 
necesitan persuadirlos de que etiquetarse como “parte 
de X” proporciona una experiencia positiva; y necesitan 
mostrarles que pueden crear esta experiencia positiva 
consumiendo cierta marca. Una vez que se hayan 
alcanzado estas cuatro metas, los clientes se sentirán 
bien consigo mismos pues la pertenencia a un 
grupo(real, imaginada o implícita) hace que nos 
sintamos bien con nosotros mismos. 
5.4.1 Establecer Relaciones de Marca 
 
(Fournier, 1998, págs. 343-73) Susan Fournier, 
investigadora del consumo de la Facultad de 
Económicas de Harvard, ha usado un modelo 
antropológico, para entender las relaciones personales 
entabladas con sus marcas por los consumidores. 
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(Schmitt, 2002, págs. 181-182)Mediante la realización de 
entrevistas en profundidad con consumidores, 
encuentra que éstos usan unas descripciones de sus 
relaciones con las marcas que son sorprendentemente 
similares a las descripciones de sus relaciones con la 
gente. Las marcas adquieren de ese modo cualidades 
animistas, entre las que se incluyen: 
a. Las marcas parecen estar poseídas por el 
espíritu del pasado. Así, una marca de 
ambientador que usaba la madre o un limpiador 
de suelos que usaba el ex marido pueden 
asociarse tanto con el pasado que el espíritu de 
la persona se evoca en cada uso de la marca. 
b. Las marcas se antropomorfizan, esto es, 
asumen cualidades humanas de emotividad, 
volición y pensamiento. 
c. Las marcas se convierten en compañeros con 
una relación muy estrecha que los consumidores 
anhelan, admiran o aman. 
5.4.2 Comunidad de Marca 
 
(Muniz & O´Guinn, 1998)Albert Muniz, de la Facultad de 
Empresariales Walter Haas en la Universidad de 
California en Berkeley, y Thomas O¨Guinn de la 
Universidad de Illinois en Urbana Champaign , 
describen las comunidades de marca como , un 
“conjunto estructurado de relaciones sociales entre 
usuarios de una marca”. Estas comunidades de marca 
no sólo se encuentran en grupos reales. 
Muniz y O´Quinn identificaron cuatro características 
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clave de las comunidades de marca.  
 Existe una conciencia de parentesco entre los 
usuarios  
 Los usuarios sienten una sensación de 
responsabilidad moral hacia los miembros de la 
comunidad 
 Los usuarios comparten rituales, símbolos y 
tradiciones 
 Los usuarios comparten experiencias 
personales con la marca una y otra vez  
 
Ventajas 
 Fuerte vínculo afectivo con la marca 
 Enriquece la marca por medio de las 
comunicaciones  
 Los grupos de usuarios atraen la atención y se 
promocionan 
Desventajas  
 Pueden llegar a ejercer una influencia negativa 
 Pueden hacerse exclusivistas e 
innecesariamente contrarias a otros grupos 
 Distorsionan la marca. 
 
 
 
 
 80 
6. Casos 
 
 
Cuadro 1 Caso: La Huaca Pucllana 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La Huaca 
Pucllana 
Vista Maravillosa 
 
En pleno centro arqueológico y religioso, un lugar 
mágico. Ofrece un ambiente dramático y 
espectacular. Un regalo para los sentidos  
Cava de Vinos 
 
Ofrece vinos de todo el mundo  
Estimula los Sentidos 
 
Este es el único restaurante en Lima que puede 
ofrecer un ambiente  tan dramático y espectacular. 
Un regalo para los sentidos. Crea un planteamiento 
no solo de decoración sino un lenguaje 
gastronómico: los sabores del Perú en una forma 
contemporánea  
Servicios Complementarios 
 
Este lugar, de aire rústico, está compuesto por 
diversa áreas: el acogedor bar, el comedor de la 
parte interna del restaurante y la terraza que 
constituye un espacio al aire libre con una vista 
maravillosa del área arqueológica. Por último, el 
restaurante cuenta con un deck, creado para 
albergar diversos eventos sociales y empresariales; 
ello también se aprovecha como una zona de 
lounge, ideal para quienes deseen tomarse un trago 
o comer un piqueo. 
Fuente: Rodriguez & Valencia (2012) Estrategias del Marketing de Experiencias como 
fuente de ventajas competitivas en el sector de restaurantes en la ciudad de Arequipa 
2012 
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Cuadro 2   Caso: Las Brujas de Cachiche 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Las Brujas de 
Cachiche 
Decoración  acorde al lugar 
 
Combina con grata armonía cultura y gastronomía, 
cuenta con una novedosa iconografía de las brujas 
de Cachiche, en la pared de su bar, además de 
contar con un cálido escenario, con colores de las 
antiguas  culturas peruanas que adornan sus 
comedores  
Estimula los sentidos 
 
Con el uso de un piano en vivo, que es tocado 
durante los almuerzos y cenas, el cual cuenta con 
un repertorio nacional e internacional, estimula el 
sentido del oído. Los incomparables colores de las 
antiguas culturas peruanas adornan sus 
comedores, en los que el aroma de la comida 
criolla del Perú embruja al visitante, con la magia 
de sus deliciosos sabores. El secreto de este lugar 
está en que ha logrado mantener las raíces de la 
comida tradicional peruana, enriqueciéndolas con 
las antiguas recetas de familia. 
Comida 
 
Además de ofrecer deliciosos platos a la carta, 
también podemos encontrar: buffet diario en ollas 
de barro, buffet dominical netamente peruano, 
menús turísticos, etc.  
Servicios Complementarios 
 
Ofrece variados salones donde se pueden realizar 
diversos eventos. Cuenta con el Bar Aquelarre 
donde uno puede encontrar el mejor pisco sour del 
Perú, además de una grata combinación de licores 
y vinos.  
Fuente: Rodríguez& Valencia (2012) Estrategias del Marketing de Experiencias como 
fuente de ventajas competitivas en el sector de restaurantes en la ciudad de Arequipa 
2012 
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Cuadro 3 Caso: Starbucks 
 
 
 
 
 
Starbucks 
Estimula los sentidos 
 
El olor a café que nos recibe a entrar, la música de 
fondo, los muebles cómodos, la limpieza y la 
intensidad correcta de la iluminación, son elementos 
que permiten a los clientes relajarse disfrutar y 
permanecer en el lugar. 
Reconocimiento del cliente  
 
El cliente se siente a gusto con la personalización 
de su bebida, el hecho de que se le pregunte su 
nombre y se apunte en el vaso, lo hace sentirse 
reconocido e importante. 
 
Fuente:Rodriguez & Valencia (2012) Estrategias del Marketing de Experiencias como 
fuente de ventajas competitivas en el sector de restaurantes en la ciudad de Arequipa 
2012 
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Cuadro 4 Caso: Pirates Dinner Adventure y Medieval Times Dinner 
and Turnement 
 
 
 
 
 
 
 
Pirates Dinner Adventure  
Servicios Complementarios 
 
Cuenta con un gift shop que permite 
a los clientes comprar algún souvenir, 
que les permita recordar siempre 
esta maravillosa experiencia  
 
Ofrece a sus clientes aperitivos de 
cortesía 
Restaurante Temático 
 
Cena-show interactiva, la cual le 
permite a los comensales interactuar 
con los actores. Aprovecha la 
temática del local ofreciendo shows 
especiales para navidad o días 
festivos. 
 
 
 
 
 
 
 
Medieval Times Dinner 
And Turnement 
 
Decoración 
 
Recrea una costosa villa al aire libre, 
además de un castillo de piedra con 
estilo del siglo XI 
 
Restaurante Temático 
 
Es un restaurant donde además de 
disfrutar de una encantadora cena 
podrá animar a su caballero favorito, 
en un torneo medieval 
 
Estimula los sentidos 
 
Hace uso de efectos especiales 
durante el show. Desde los primeros 
asientos podrá descubrir una fiesta 
para sus ojos y abrir su apetito con 
todo el esplendor y romance del siglo 
XI 
Fuente: Rodríguez& Valencia (2012) Estrategias del Marketing de Experiencias como 
fuente de ventajas competitivas en el sector de restaurantes en la ciudad de Arequipa 
2012 
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1.3.2 Restaurante 
 
(Real Academia Española) “Establecimiento público donde 
se sirven comidas y bebidas, mediante precio, para ser 
consumidas en el mismo local”. 
1.3.2.1 Menú 
 
(Definición.de) “Menú, que procede del francés menu, 
es un término con varios usos de acuerdo al contexto. 
Puede tratarse del conjunto de los platos que 
constituyen una comida (desayuno, almuerzo, 
merienda o cena).  
El menú también puede ser la carta donde se indican 
las comidas, los postres y las bebidas disponibles en un 
restaurante o en un establecimiento similar”. 
1.3.2.2 Restaurante Gourmet 
 
(Gastronomía, 2015)Aquí los alimentos son de alta 
calidad y servidos a la mesa, el servicio y menú es muy 
parecido al de primera clase, en general se especializa 
en platillos poco comunes y muy bien elaborados. 
1.3.2.3 Restaurante de Especialidad 
 
(Gastronomía, 2015)Ofrece una variedad limitada de 
estilos de cocina, su menú cuenta con diferentes 
platillos de acuerdo a su especialidad. En ocasiones se 
confunde con el restaurante étnico que acostumbra 
ofrecer los platillos más representativos de una región. 
Dentro de este clase de restaurantes encontramos otra 
clasificación de acuerdo al tipo de comida: 
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 Vegetarianos y macrobióticos 
 De pescados y mariscos 
 Carnes rojas 
 Aves 
 
1.3.2.4 Restaurante Familiar 
 
(Gastronomía, 2015)Se sirven alimentos sencillos a 
precios accesibles, se caracteriza por el tipo de servicio 
que es bastante confiable, generalmente este tipo de 
restaurantes son franquicias. 
1.3.2.5 Restaurante Buffet 
 
(Gastronomía, 2015)Los comensales pueden elegir entre 
una gran variedad de platillos cocinados y dispuestos 
para autoservicio. Generalmente el precio es una 
cantidad fija por persona, aunque en ocasiones el 
precio va de acuerdo a la cantidad de platos. 
1.3.2.6 Comida Rápida o Fast Food 
 
(Gastronomía, 2015)Este tipo de restaurantes son 
informales y ofrecen productos simples y de rápida 
preparación como hamburguesas, papas fritas, pizzas 
o pollo frito. 
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1.3.2.7 Restaurante Temáticos 
 
(Gastronomía, 2015)Se clasifican de acuerdo al tipo de 
comida que ofrecen, aquí es donde encontramos los 
que ofrecen alimentos de acuerdo a su origen (cocina 
italiana, cocina francesa, argentina, etc.) También 
encontramos los restaurantes espectáculos, que son 
los que generalmente están asociados con algún tipo 
de personaje o tipo de música. En este tipo de negocios 
y los restaurantes de especialidad, podemos encontrar 
un gran afluencia de turistas, debido a las actividades 
del turismo gastronómico. 
1.3.2.8 Entretenimiento 
 
(Real Academia Española) “Acción y efecto de 
entretener o entretenerse, Cosa que sirve para 
entretener o divertir y  mantenimiento o conservación 
de alguien o algo”. 
1.3.3 Cumpleaños 
 
(Real Academia Española) “Aniversario del nacimiento de 
una persona”. 
1.3.3.1 Fiesta de Cumpleaños 
 
(DefiniciónABC, www.definicionabc.com)Existen fechas 
señaladas que son motivo de celebración. Una de las 
fechas más significativas a nivel personal es el día del 
cumpleaños que cada año llega con nuevas ilusiones. 
Ilusiones de celebración en forma de fiesta de 
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cumpleaños en el que el protagonista del día se 
convierte en el centro de atención de amigos y 
familiares que asisten como invitados a esta 
celebración. 
1.3.3.2 Fiesta Infantil 
 
(Fiestas Infantiles )Es una reunión de personas y niños 
para celebrar algún acontecimiento o para divertirse. 
Por lo general, una fiesta suele acompañarse con 
comida y bebida, y a menudo también con música y 
baile. 
Una fiesta infantil consiste en hacer divertir a los niños 
hacer que jueguen, hacer que se diviertan para que 
tengan un rato de juegos y diversión y no se aburran. 
También consiste en que los niños jueguen algo que les 
guste buscar la forma de que ellos aporten ideas. 
Las fiestas pueden ser privadas o públicas. En las 
fiestas privadas, un anfitrión se encarga de su 
organización y de seleccionar a los invitados.  
Las fiestas públicas, en cambio, se suelen celebrar en 
los pubes y bares de una localidad (zona de copas) o 
en lugares acotados habilitados para tal fin. En 
cualquiera de los dos casos, a los invitados se les 
puede cobrar por su asistencia. 
 
Características: 
 Tiene que tener colores alegres 
 Animadores 
 Juguetes 
 Tener un ambiente divertido 
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 Figuras alucinantes del tema  
 Animadores  
 Títeres  
 Humoristas 
 Pinta carita   
 Sorpresas  
 Colchón inflable  
 Rifas con regalos  
 Piñatas  
 Dulces  
 Globos  
 Personas disfrazadas 
 
1.3.3.3 Evento 
 
(Real Academia Española) “Eventualidad, hecho 
imprevisto, o que puede acaecer, suceso importante y 
programado, de índole social, académica, artística o 
deportiva”. 
1.3.3.4 Invitación 
 
(Definición tu diccionario hecho fácil)”Se designa con el 
término de invitación al acto a través del cual se le 
comunicará a una persona, entidad, grupo, asociación 
o empresa a que acuda a un acto o evento organizado 
y convocado por nosotros. Entre estos eventos o actos 
se cuentan aquellos encuentros que tienen una razón 
profesional como ser un almuerzo de negocios, una 
recepción por el lanzamiento de algún nuevo producto 
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o servicio, entre otros o bien pueden tener una razón 
más de tipo personal como un bautismo, una comunión, 
una fiesta de cumpleaños, una boda, entre otros”. 
 
1.3.3.5 Juegos  
 
(Real Academia Española) “Ejercicio recreativo 
sometido a reglas, y en el cual se gana o se pierde”. 
1.3.3.6 Diversión  
 
(Definición tu diccionario hecho fácil )“La palabra 
diversión es un término que se utiliza normalmente para 
hacer referencia a todas aquellas actividades que 
generan alegría en quien  las realiza ya que se 
caracterizan por ser entretenidas, alegres, relajantes o 
interesantes. La diversión es el fenómeno que hace que 
una persona actúe con entusiasmo y alegría ya que de 
lo contrario estaría en una situación de aburrimiento o 
al menos de indiferencia. 
La diversión, sin embargo, no se asocia con cualquier 
tipo de actividad si no principalmente con aquellas que 
puedan tener que ver con la recreación. El 
esparcimiento tanto físico como mental. Aunque 
generalmente se asocia con las edades más infantiles, 
la diversión puede hacerse presente también cuando 
uno es adulto si la actividad o la acción a realizar es 
interesante y estimulante para quien la lleva a cabo”. 
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1.3.4 Infante 
 
(REAL ACADEMIA ESPAÑOLA)Niño que aún no ha 
llegado a la edad de siete años. 
Pariente del rey que por gracia real obtiene el título de 
infante o infanta. 
Cada uno de los hijos varones y legítimos del rey, nacidos 
después del príncipe o de la princesa. 
 
1.3.4.1 La Infancia 
 
Es la etapa comprendida entre el nacimiento y los seis 
o siete años. 
1.3.4.2 La Niñez 
 
Se sitúa entre los 6 y 12 años. Corresponde al ingreso 
del niño a la escuela, acontecimiento que significa la 
convivencia con seres de su misma edad. Se denomina 
también "periodo de la latencia", porque está 
caracterizada por una especie de reposo de los 
impulsos institucionales para concentrarnos en la 
conquista de la socialidad. 
Las socializad que comienza a desarrollar es 
"egocéntrica": "Todo sale de mí y vuelve a mí", "Te doy 
para que me des". Sus mejores amigos son los que le 
hacen jugar, le invitan al cine o un helado". 
El niño, al entrar en la escuela da pie al desarrollo de 
sus funciones cognoscitivas, afectivas y sociales. 
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F. Cognoscitivas: El niño desarrolla la percepción, la 
memoria, razonamiento, etc. 
F. Afectivas: En cuanto que el niño sale del ambiente 
familiar donde es el centro del cariño de todos para ir a 
otro ambiente donde es un número en la masa; donde 
aprende y desarrolla el sentimiento del deber, respeto 
al derecho ajeno amor propio, estima de sí, etc. 
F. Social: La escuela contribuye a extender las 
relaciones sociales que son más incidentes sobre la 
personalidad. 
 
1.3.4.2.1 Características principales en esta etapa 
 
a) Aprende a no exteriorizar todo, aflora, entonces, 
la interioridad 
b) Son tremendamente imitativos, de aquí que 
necesiten el buen ejemplo de sus padres. 
c) El niño se vuelve más objetivo y es capaz de ver 
la realidad tal como es. 
d) Suma, resta, multiplica y divide cosas, no 
números. 
e) Adquiere un comportamiento más firme sobre 
sus realidades emocionales. 
 
1.3.4.2.2 Desarrollo físico y motor 
 
El neonato pesa normalmente entre 2.5 a 3 kg y tiene 
una estatura promedio de 0.50 m. Tiene una cabeza 
desproporcionada en relación con su cuerpo y duerme 
la mayor parte del tiempo. Pero no es un ser 
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completamente pasivo ya que gradualmente va 
reaccionando a la variedad e intensidad de los 
estímulos de su nuevo ambiente. 
 Aparecen los primeros actos reflejos: 
i Succión del pecho materno 
ii Contracción pupilar. 
iii Reacción ante sonidos fuertes y ante diversos 
sabores. 
 Realiza movimientos espontáneos e 
indiferenciados: 
i Agita y retuerce su cuerpo 
ii Mueve los brazos y piernas (pedalea) 
 Reacciones emocionales indiscriminadas de 
agitación y excitación que acompañan a los 
movimientos espontáneos y que se producen ante 
estímulos agradables o desagradables. 
 En el desarrollo motor observamos lo siguiente: 
o A las 15 semanas: Puede coger un objeto 
perfectamente. 
o A las 25 semanas: Se sienta solo. 
o A las 45 semanas: Gatea 
o A los 15 meses: Ya camina solo. 
o A los 2 años: Sube las escaleras solo. 
o A los 3 años: Corre de una manera más uniforme, 
puede lavarse y secarse las manos solo, 
alimentarse con una cuchara sin ensuciar 
demasiado, ir al baño, responder a instrucciones. 
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1.3.4.2.3 Desarrollo cognitivo según Jean Piaget 
 
 
(Aprendiendo Matemáticas)Probablemente, la teoría más 
citada y conocida sobre desarrollo cognitivo en niños es la 
de Jean Piaget (1896-1980). La teoría de Piaget mantiene 
que los niños pasan a través de etapas específicas 
conforme su intelecto y capacidad para percibir las 
relaciones maduran. Estas etapas se desarrollan en un 
orden fijo en todos los niños, y en todos los países. No 
obstante, la edad puede variar ligeramente de un niño a 
otro. Las etapas son las siguientes: 
a) Primer periodo, 0 a 2 años 
 
(PSICOACTIVA)En este periodo el niño utiliza sus sentidos 
y capacidades motoras para conocer los objetos y el 
mundo (ve que es lo que puede hacer con las cosas). 
Aprende a lo que se llama la permanencia del objeto. 
Esta etapa tiene lugar entre el nacimiento y los dos años 
de edad, conforme los niños comienzan a entender la 
información que perciben sus sentidos y su capacidad de 
interactuar con el mundo. Durante esta etapa, los niños 
aprenden a manipular objetos, aunque no pueden 
entender la permanencia de estos objetos si no están 
dentro del alcance de sus sentidos. Es decir, una vez que 
un objeto desaparece de la vista del niño o niña, no puede 
entender que todavía existe ese objeto (o persona). Por 
este motivo les resulta tan atrayente y sorprendente el 
juego al que muchos adultos juegan con sus hijos, 
consistente en esconder su cara tras un objeto, como un 
cojín, y luego volver a “aparecer”. Es un juego que 
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contribuye, además, a que aprendan la permanencia del 
objeto, que es uno de los mayores logros de esta etapa: la 
capacidad de entender que estos objetos continúan 
existiendo aunque no pueda verlos. Esto incluye la 
capacidad para entender que cuando la madre sale de la 
habitación, regresará, lo cual aumenta su sensación de 
seguridad. Esta capacidad suelen adquirirla hacia el final 
de esta etapa y representa la habilidad para mantener una 
imagen mental del objeto (o persona) sin percibirlo. 
b) Segundo periodo, desde 2 a 7 años: Este periodo consta de 
dos fases: la fase pre operacional (o llamada también de 
representación) y la fase instintiva 
 
La fase pre operacional abarca de los dos a los cuatro 
primeros años del niño. En esta fase, el niño mantiene una 
postura egocéntrica, que le incapacita para adoptar el 
mismo punto de vista de los demás. Observamos que los 
niños son capaces de utilizar el pensamiento simbólico, 
que incluye la capacidad de hablar. Los humanos 
utilizamos signos para conocer el mundo y los niños ya los 
manejan en este periodo. Sin embargo, este pensamiento 
simbólico es todavía un pensamiento egocéntrico, el niño 
entiende el mundo desde su perspectiva. 
Comienza cuando se ha comprendido la permanencia de 
objeto, y se extiende desde los dos hasta los siente años. 
Durante esta etapa, los niños aprenden cómo interactuar 
con su ambiente de una manera más compleja mediante el 
uso de palabras y de imágenes mentales. Esta etapa está 
marcada por el egocentrismo, o la creencia de que todas 
las personas ven el mundo de la misma manera que él o 
ella. También creen que los objetos inanimados tienen las 
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mismas percepciones que ellos, y pueden ver, sentir, 
escuchar, etc. 
También en esta fase, la manera de categorizar los objetos 
se efectúa globalmente, basándose en una exagerada 
generalización de los caracteres más sobresalientes. 
Otro factor importante en esta etapa es la Conservación, 
que es la capacidad para entender que la cantidad no 
cambia cuando la forma cambia. Es decir, si el agua 
contenida en un vaso corto y ancho se vierte en un vaso 
alto y fino, los niños en esta etapa creerán que el vaso más 
alto contiene más agua debido solamente a su altura. Esto 
es debido a la incapacidad de los niños de entender la 
reversibilidad y debido a que se centran en sólo un aspecto 
del estímulo, por ejemplo la altura, sin tener en cuenta 
otros aspectos como la anchura. 
La fase instintiva se prolonga hasta los siete años, y se 
caracteriza porque el niño es capaz de pensar las cosas a 
través del establecimiento de clases y relaciones, y del uso 
de números, pero todo ello de forma intuitiva, sin tener 
conciencia del procedimiento empleado. 
En este periodo, el niño desarrolla primero la capacidad de 
conservación de la sustancia, luego desarrolla la 
capacidad de la conservación de la masa, y posteriormente 
la del peso y la del volumen. 
Piaget señala que el paso del periodo sensomotriz a este 
segundo periodo se produce fundamentalmente a través 
de la imitación, que de forma individualizada el niño asume, 
y que produce la llamada imagen mental, en la que tiene 
un gran papel el lenguaje. 
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c) Tercer periodo, desde los 7 a los 11 años: Periodo de las 
operaciones concretas 
En este periodo el niño puede aplicar la lógica, aplica 
principios. El niño ya no conoce intuitivamente sino 
racionalmente. El niño hace uso de algunas 
comparaciones lógicas, como por ejemplo: la reversibilidad 
y la seriación. Sin embargo, no maneja todavía 
abstracciones. Su pensamiento está anclado en la acción 
concreta que realiza. Es el periodo escolar. Esta etapa está 
marcada por una disminución gradual del pensamiento 
egocéntrico y por la capacidad creciente de centrarse en 
más de un aspecto de un estímulo. Pueden entender el 
concepto de agrupar, sabiendo que un perro pequeño y un 
perro grande siguen siendo ambos perros, o que los 
diversos tipos de monedas y los billetes forman parte del 
concepto más amplio de dinero. 
Sólo pueden aplicar esta nueva comprensión a los objetos 
concretos (aquellos que han experimentado con sus 
sentidos). Es decir, los objetos imaginados o los que no 
han visto, oído, o tocado, continúan siendo algo místicos 
para estos niños, y el pensamiento abstracto tiene todavía 
que desarrollarse. 
d) Cuarto periodo, de los 12 años en adelante: periodo de las 
operaciones formales 
Hablamos del adolescente y del adulto. Es la etapa del 
pensamiento abstracto, no solo piensa de la realidad, sino 
cómo puede hacer las cosas, ya puede hipotetizar. 
En este periodo los niños comienzan a dominar las 
relaciones de proporcionalidad y conservación. A su vez, 
sistematizan las operaciones concretas del anterior 
periodo, y desarrollan las llamadas operaciones formales, 
 97 
las cuales no sólo se refieren a objetos reales como la 
anterior, sino también a todos los objetivos posibles. Con 
estas operaciones y con el dominio del lenguaje que 
poseen en esta edad, son capaces de acceder al 
pensamiento abstracto, abriéndoseles las posibilidades 
perfectivas y críticas que facilitan la razón. Pueden aplicar 
la reversibilidad y la conservación a las situaciones tanto 
reales como imaginadas. También desarrollan una mayor 
comprensión del mundo y de la idea de causa y efecto. 
Esta etapa se caracteriza por la capacidad para formular 
hipótesis y ponerlas a prueba para encontrar la solución a 
un problema. 
Otra característica del individuo en esta etapa es su 
capacidad para razonar en contra de los hechos. Es decir, 
si le dan una afirmación y le piden que la utilice como la 
base de una discusión, es capaz de realizar la tarea. Por 
ejemplo, pueden razonar sobre la siguiente pregunta: 
¿Qué pasaría si el cielo fuese rojo?”. En la adolescencia 
pueden desarrollar sus propias teorías sobre el mundo. 
Esta etapa es alcanzada por la mayoría de los niños, 
aunque hay algunos que no logran alcanzarla. No 
obstante, esta incapacidad de alcanzarla se ha asociado a 
una inteligencia más baja. 
A modo de resumen, para Piaget todo el proceso de 
desarrollo de la inteligencia está un proceso de 
estimulación entre los dos aspectos de la adaptación, que 
son: la asimilación y la acomodación 
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1.3.5 Infantil 
 
(Definición.DE)Del latín infantilis, infantil es un adjetivo que 
refiere a lo perteneciente o relativo a la infancia (el período 
de la vida humana que comienza con el nacimiento y 
finaliza hacia la pubertad). 
(DefiniciónABC, DefiniciónABC TU DICCIONARIO HECHO 
FACIL)Hace referencia a un niño o a todo cuanto tiene que 
ver con la primera etapa de la vida humana: la infancia. 
La infancia es uno de los períodos de nuestra vida que 
comienza justamente con el nacimiento y que concluye 
cuando empieza otro importante momento, como es la 
adolescencia. Esta etapa, ciclo, de nuestra vida es 
sumamente importante y determinante, especialmente por 
todos los acontecimientos naturales y muy decisivos que 
ocurren en este y que se sabe influirán de manera 
relevante en la conformación futura del individuo, tales 
como su comportamiento, su personalidad, su desarrollo 
físico, su vinculación social. 
Entonces, como consecuencia que la palabra infantil está 
íntimamente relacionada con la mencionada etapa de la 
infancia y a los niños es que asimismo la usamos mucho 
para denominar todo aquello que tiene que ver con esta 
etapa, es decir, con lo que está destinado a este momento 
de la vida. 
1.3.6 Unidad de Negocio 
 
(Thelawdictionary)Se entiende como una unidad de negocio 
dentro de la identidad corporativa global, que se distingue 
de otros negocios, ya que sirve a un mercado externo 
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definido donde la administración puede llevar a cabo la 
planificación estratégica en relación con productos y 
mercados. 
1.3.7 Ticket Blaster 
  
Es una cápsula donde puede entrar el cumpleañero 
a jugar, el juego consta de atrapar la mayor cantidad 
de billetes, que comienzan a volar dentro de la 
misma, para después poder canjear los tickets por 
fichas para jugar. 
 
1.3.8 Bill Changer 
 
Es la máquina, donde insertas todos los tickets 
ganados en los juegos, dicha máquina los cuenta y 
te da un papel impreso con el total de los  tickets, 
para que puedas canjearlo en la zona de premios.
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CAPITULO II: Planteamiento Operacional  
 
2.1 Tipo de Estudio 
Exploratorio porque se realizan cuando el objetivo es examinar un tema 
o problema de investigación poco estudiado, de cual se tienen muchas 
dudas o no se ha abordado antes  
Descriptivo porque se busca especificar las propiedades, las 
características y los perfiles de personas, grupos, comunidades, 
procesos, objetos o cualquier otro fenómeno que se someta a un 
análisis. Es decir, únicamente pretenden medir o recoger información de 
manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a 
las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan  
estas. 
2.2 Diseño de investigación 
El diseño de la presente investigación es no experimental, pues no se ha 
realizado ninguna manipulación en las variables a estudiar, sólo se ha 
limitado a recabar información, tomada en un único momento de tiempo. 
 
2.3 Método de Investigación 
En la presente investigación se ha utilizado el método deductivo ya que 
se ha extraído conclusiones generales a lo específico   
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2.4 Fuentes de Datos 
2.4.1 Fuentes Primarias 
 
Son la técnica de observación, la entrevista a profundidad a la 
administradora de Happyland y a la Sub Gerente de tienda de Chuck E. 
Cheese´s Arequipa, el Focus Group realizado a los padres de familia con 
hijos de 5 a 12 años y finalmente la 382 encuestas realizadas a padres 
de familia con hijos de 5-12 años de edad. 
2.4.2 Fuentes Secundarias 
 
Censos Nacionales de Población y Vivienda 2007 XI de población y VI 
de vivienda. 
Estimaciones y Proyecciones de Población total por sexo de las 
principales ciudades 2000-2015. 
Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados(APEIM 
2015) NSE (ENAHO 2014) 
Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados(APEIM 
2015). Basándose en el ingreso estimado en base al gasto INEI y la data 
de ENAHO. 
Hernández Sampieri, R., Fernández Collado, C., & Baptista Lucio, M. d. 
(2014). Metodología de la Investigación Sexta Edición . Mexico D.F. 
Kinnear, T. (2000). Investigación de Mercados . McGraw Hill. 
2.5 Población y Muestra 
Para determinar el número de encuestas a aplicar, se calculó la muestra 
a partir de la población infantil de 5 a 12 años cuantificada por el Censo 
Nacional de Población y Vivienda 2007, ubicada en el anexo 6, que 
totalizan en la ciudad de Arequipa 104485 niños. Considerando las 
estimaciones y proyecciones del INEI, población por sexo, según 
departamento Provincia y Distrito 2000-2015 se procedió a calcular el 
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incremento poblacional desde el año 2007. Según el crecimiento 
porcentual poblacional desde el año 2007  se procedió a estimar el 
crecimiento de la población de los niños  hasta el año 2015, la cual se 
puede apreciar en los siguientes cuadros: 
 
 
Cuadro 5: Estimaciones y Proyecciones de Población por Sexo 
según Departamento, Provincia y Distrito, 2000-2015 Boletín 
Especial Nº18 
Arequipa 
  Total Hombres Mujeres    
Año       
Crecimiento % 
2007 803840 389576 414264   
2008 811754 393089 418665 0,98 
2009 819638 396588 423050 0,97 
2010 827711 400180 427531 0,98 
2011 836018 403887 432131 1,00 
2012 844407 407634 436773 1,00 
2013 852807 411387 441420 0,99 
2014 861145 415111 446034 0,98 
2015 869351 418773 450578 0,95 
Fuente: INEI Perú́: Estimaciones y Proyecciones de Población por sexo, según 
Departamento, Provincia y Distrito, 2000  2015 Boletín Especial No18  
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Cuadro 6: Niños de 5 a 12 años, Censo 2007 INEI 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
De acuerdo a APEIM 2015 los niveles socioeconómicos A, B y C en 
nuestra ciudad totalizan el 56.2% con lo cual de la población 
anteriormente proyectada, se tienen 63506 niños del segmento A, B y C. 
 
Niños de 5 a 12años censo 2007 INEI 
104485 
Año 
Crecimiento 
% 
Crecimiento 
estimado 
2008 0,98 105514 
2009 0,97 106538 
2010 0,98 107588 
2011 1,00 108668 
2012 1,00 109758 
2013 0,99 110850 
2014 0,98 111934 
2015 0,95 113000 
  
Fuente: INEI  Elaboración: 
Propia 
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Cuadro 7:Distribución de personas según NSE 2015- 
Departamento(Urbano) 
 
 
Teniendo en cuenta que se trata de un muestreo no probabilístico con 
población infinita, se aplicó la siguiente fórmula: 
 
 
 
Dónde: 
N =   63506 
NC = 95% Nivel de confianza 
E = 5% Margen de error  
Z = 1.96 Valor del número de unidades de desviación estándar  
P = 0.5 
Q = 0.5 
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Remplazando datos:  
 
             n =                  (1.959963985)² (0.5) (0.5) (63506) 
  (0.05)²  (63506 -1) + (1.959963985)² (0.5) (0.5) 
n =381.84 
Por lo cual, considerando los criterios mencionados anteriormente 
para determinar la muestra, se deben aplicar 382 encuestas para 
inferir resultados poblacionales válidos. 
2.5.1 Metodología de la aplicación de la encuesta 
 
Para ubicar a nuestro público objetivo, es decir a personas de los 
segmentos A, B y C decidimos realizar un muestreo por criterio y por 
conveniencia ya que no hay un estudio donde se indique zonas y distritos 
por NSE.  
De esta forma se aplicó un muestreo considerando los precios de los 
centros comerciales, las pensiones de los colegios. 
De esta forma realizamos las encuestas a padres de familia de los 
niveles socioeconómicos A, B y C, con hijos entre 5 y 12 años. Para ello 
gestionamos los permisos correspondientes. 
 Encuestas en centros comerciales: 
 
Aplicamos las encuestas en los centros comerciales Real Plaza, 
Parque Lambramani, Mall Aventura Plaza, Mall Open Plaza y 
Arequipa Center, abordando a personas que salían de tiendas 
para niños con productos de elevados precios. 
 
 Encuestas en Real Plaza 
Las encuestas se realizaron al exterior de las 
siguientes tiendas: Kukuli y Baby Infanti Store 
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 Encuestas en Parque Lambramani 
Las encuestas se realizaron al exterior de las 
siguientes tiendas: Multifiestas, Doit! Kids, Crecer 
Jugando “ diversión a lo grande”, Kids Paradise y 
Meylin 
 Encuestas en Mall Aventura Plaza 
Las encuestas se realizaron al exterior de las 
siguientes tiendas: EPK, Baby Club, 
Colloky,Babymodas, Fantasía juguetes y más y 
Meylin 
 Encuestas en  Open Plaza 
Las encuestas se realizaron al exterior de las 
siguientes tiendas: Cineplanet y Fast Food  
 Encuestas en Arequipa Center 
Las encuestas se realizaron al exterior de la 
siguiente tienda: Doit! Kids 
 
 Encuestas en colegios 
 
Se preguntó vía telefónica las pensiones de los colegios más 
representativos de nuestra ciudad, por lo que se tomaron los 
siguientes considerando que ahí se encuentra el segmento A, B y 
C. 
 
 Colegio Lord Byron: Pensión S/.1500.00 
 Colegio Peruano Alemán Max Uhle: Pensión 
S/.1012.00 
 Colegio Anglo Americano Prescott: Pensión 
S/.920.00 
 Colegio Nuestra Señora del Pilar S/850.00 
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 Colegio San José: Pensión S/.750.00 
 Colegio Sagrados Corazones: Pensión S/.750.00 
 Colegio Sophianum: Pensión S/.700.00 
 Colegio Dunastair: Pensión S/.750.00 
 Colegio La Salle: Pensión S/.635.00 
 Colegio Internacional: Pensión S/.615.00 
2.6 Técnicas e Instrumentos 
Se realizaron 4 técnicas , observación, entrevista a profundidad, focus 
group y encuestas. 
Los instrumentos son la guía de observación, la guía de entrevista a 
profundidad, la guía de focus group y el cuestionario. 
La técnica de observación consta de las visitas tanto a Chuck E. 
Cheese´s y Happyland en las cuales se observó el tamaño del local, 
ambientación, juegos, paquetes, animación, comida y premios. La 
técnica de entrevista a profundidad, se entrevistó a la Sub Gerente de 
tienda de Chuck E, Cheese´s Arequipa y a la Administradora de 
Happyland Arequipa. La técnica de focus group , se realizaron 4 focus 
groups en distintas fechas a padres de familia con hijos de 5-12 años. La 
técnica de encuestas, se realizaron 382 cuestionarios a padres de familia 
con hijos de 5-12 años de edad. 
2.7 Procesamiento y tratamiento de la Información 
Se realizó la técnica de observación tanto en Happyland como en Chuck 
E. Cheese´s para lo cual se procedió a redactar todo lo observado en los 
ítems mencionados. Se realizó la técnica de entrevista a profundidad la 
cual consto de 13 preguntas a la gerente de tienda de Chuck E. 
Cheese´s Arequipa y a la Administradora de Happyland Arequipa, se les 
pregunto por aspectos de las fiestas infantiles, público objetivo, atributos, 
etc, para luego redactar toda la información brindada. Se realizó 4 focus 
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group los cuales fueron grabados en audio para luego ser redactados y 
sacar conclusiones. Tanto las técnicas de observación , entrevista a 
profundidad y focus group sirvieron para hacer las preguntas de las 
encuestas. 
Se realizó la técnica de la encuesta a 382 padres de familia con hijos de 
5  a 12 años, para luego procesar los cuestionarios a un Excel e IBM 
SPSS Statistic versión 20.0 y realizar gráficos, cuadros  e 
interpretaciones de los mismos  y luego concluir respecto a los objetivos 
que se plantearon. 
2.8 Validación 
Se  validó el cuestionario con dos profesores de la Universidad Católica 
San Pablo, Anatolia Hortencia Hinojosa Pérez y Oscar Horacio Ramírez 
Lazo. Se procedió con él envió de correos solicitando la validación del 
instrumento. 
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2.9 Operacionaización de Variable: 
Variable Sub 
Variable 
Indicador Sub Indicador  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Plan de 
Marketing 
Técnicas de 
Recolección 
de 
Información  
 Observación 
 Entrevista a 
Profundidad  
 Focus Group 
 Encuesta  
 Guía de 
Observación 
 Guía de 
Entrevista a 
Profundidad 
 Guía de 
Focus Group 
 Cuestionario 
Estudio de 
Mercado 
 Determinación 
de la Oferta 
 Análisis de la 
competencia  
 Determinación 
de la Demanda 
 
Plan 
Estratégico 
 Análisis del 
Entorno 
 Análisis Foda 
 Matriz Foda 
 Fuerzas 
Competitivas  
de Porter 
 
Estrategias  Servicio 
 Precio General 
 Precio 
Específicos 
 Comunicación 
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CAPITULO III: Plan de Marketing 
 
3.1 Objetivos 
a) Identificar el mercado meta. 
b) Identificar la importancia para los padres de celebrar el 
cumpleaños de su hijo / hija. 
c) Identificar los aspectos y necesidades del mercado 
arequipeño con respecto a la celebración de fiestas 
infantiles. 
d) Identificar cual es el posicionamiento de Chuck E. 
Cheese's Arequipa. 
e) Establecer estrategias de marketing que contribuyan a 
fidelizar clientes actuales, atraer nuevos clientes e 
incrementar las ventas en la unidad de negocios fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s. 
 
3.2 Chuck E. Cheese´s 
(CHUCKECHEESES.COM)Chuck E. Cheese's (anteriormente Chuck E. 
Cheese's Pizza Time Theatre y Chuck E. Cheese's Pizza) es una cadena 
de centros de entretenimiento familiar. Chuck E. Cheese's es la principal 
marca de CEC Entertainment, Inc. (NYSE: CEC), con sede en Irving, 
Texas. 
La cadena tiene como concepto ser un restaurante de pizza, 
complementado con juegos de arcade, atracciones electrónicas, shows 
de animatronics, y otras diversiones, todas dirigidas al público infantil. La 
marca está representada por Chuck E. Cheese´s, un 
ratónantropomórfico. 
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3.2.1 Historia 
 
(CHUCKECHEESES.COM)La compañía fue fundada como "Chuck E. 
Cheese's Pizza Time Theatre" por Nolan Bushnell en 1977, siendo 
oficialmente el primer restaurante familiar en integrar comida, 
entretenimientos animados y arcade bajo el mismo techo.  
Nolan  Bushnell es considerado uno de los más importantes creativos 
empresariales a nivel mundial; trabajó al lado de Steve Jobs, cofundador 
de Apple Inc.  como seleccionador de talentos. Creó también en 1972 a 
ATARI ,consola de videojuegos que dominó el mercado durante dos 
décadas y pionera del entretenimiento por computadora.  
En  1982 participó en la creación de Androbot INC, al fabricar robots de 
entretenimiento para la marca Chuck E. Cheese´s, entrando así en el 
entretenimiento doméstico. 
Bushnell señala que la creación de una empresa de entretenimiento 
infantil como Chuck E. Cheese´s se da porque faltan espacios donde se 
combine el concepto de un restaurant de pizza con diversión a través de 
juegos y entretenimiento infantil. 
Bushnell dijo a los empleados que parte del éxito de una compañía 
radica en el tener creatividad empresarial y demostrar que el organismo 
al que pertenecen cuenta con grandes beneficios de mejor calidad que 
la competencia. 
Pizza Time Theatre y Showbiz Pizza Place se fusionaron en 1984, 
uniendo ambos conceptos bajo el alero de "Showbiz Pizza Time, Inc.". 
En 1991-1992, Showbiz Pizza Time, Inc. unió ambas marcas bajo el 
nombre de "Chuck E. Cheese's Pizza". 
En 1994, Chuck E. Cheese's Pizza tuvo un rediseño de imagen, 
llamándose simplemente "Chuck E. Cheese's" hacia 1995. En 1998, 
Showbiz Pizza Time, Inc. fue renombrada CEC Entertainment, Inc., 
removiendo toda mención a Showbiz Pizza Place. En 2007, la empresa 
celebró su aniversario número 30, y en mayo de 2009 operaba 542 
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restaurantes. 
La empresa abrió su primera tienda en Sudamérica Chile en 1995 en la 
ciudad de Santiago de Chile. La empresa abrió su primera tienda en 
México en el primer trimestre de 2012 en la ciudad de Monterrey. En 
septiembre de 2013 abrió su primer local en Perú, actualmente cuenta 
con tres locales en ese país . 
Actualmente en Estados Unidos cuentan con 545 restaurantes ,12 en 
Canadá, 6 en Chile, 6 en Arabia Saudita,1 en Emiratos Arabe,3 en 
México,1 en  Trinidad y Tobago , 2 en Guatemala,1 en Panamá, y 3 en 
Perú. Teniendo así presencia en Estados Unidos y en 9 países, con un 
total de 580 locales en el mundo. 
Chuck E. Cheese´s Canadá cuenta con 12 locales ubicados en Alberta, 
Ontario, British Columbia  y Saskatchewan. 
En Alberta cuenta con 3 locales ubicados en Calgary, Edmontony North 
Edmonton. 
En Ontario cuenta con 7 locales ubicados en Cambridge, Mississauga - 
West, Mississauga-Dixie Rd. ,Vaughan, Whitby, Willowdale y Windsor. 
En British Columbia cuenta con un local ubicado en Langley.  
En Saskatchewan cuenta con un local ubicado en Regina. 
(chuckecheese´s chile)Chuck E. Cheese's llega a Chile en octubre del 
1995. Actualmente cuentan con 6 locales lo que se ubican uno en 
Concepción, cuatro en Santiago y uno en Viña del Mar. 
(CHUCK E. CHEESE´S SAUDI ARABI)Era 12 de diciembre 2001, cuando 
Chuck E. Cheese´s  de Jeddah se introdujo y abrió oficialmente al 
público. Orgulloso de ser el más grande y hermoso centro de 
entretenimiento familiar y restaurante en la ciudad y situado en la 
Corniche, Jeddah - Reino de Arabia Saudita. Con  60.000 pies 
cuadrados  Chuck E. Cheese´s presenta una presencia dominante con 
un hermoso edificio de dos pisos y vista al mar sereno del Mar Rojo. 
Actualmente cuenta con 6 locales ubicados dos en Jeddah, uno en 
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Dammam y tres en Riyadh,  
(chuckecheesedubai.com)Era 29 de mayo del 2008, cuando Chuck E. 
Cheese's – EAU fue introducida y abierta oficialmente al público 
.Orgullosos de ser el centro de entretenimiento familiar más bello, el 
restaurante ubicado en Dubai-Emiratos Árabes Unidos. 
(Varela, 2013)La empresa Chuck E. Cheese´s , que comanda  Carlos Gil, 
desembarcó en México en el 2012  con un restaurante en la zona de 
Santa Fe ubicado en la  Av. Prolongación Paseo de la Reforma # 400 , 
México , como parte de una estrategia de crecimiento que contempla 
otros países de América Latina. 
Actualmente cuenta con tres locales uno en México DF y los otros dos 
ubicados en la ciudad de Monterrey. 
Cada restaurante de este tipo, además de comida rápida, va 
acompañado de la instalación de más de 80 juegos de destreza y 
electrónicos, además de la construcción de salones privados para 
fiestas. 
Gil señala que se ha pensado en México como uno de los mercados de 
mayor expansión en los próximos años a partir de la creciente población 
infantil y el interés por los videojuegos. 
(Herrera, 2014)La cadena de franquicias Chuck E. Cheese´s estima abrir 
cuatro restaurantes por año en Nuevo León, el plan de inversión sería 
de 80 millones de pesos y hacia el 2015 iniciarían su expansión al resto 
del país, para llegar a ciudades como Saltillo, Querétaro, León y 
Aguascalientes, dijo Luis Treviño Chapa, director general de la 
compañía. 
Chuck E Cheese´s tiene en sus planes de expansión hacia 2016 los 
mercados de Puebla y Guadalajara, aunque tampoco descarta 
incursionar en los sitios turísticos de playa que además de atender a los 
visitantes mexicanos tendrían como foco al turismo estadounidense que 
conoce bien la marca. 
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Chuck E. Cheese´s  Trinidad y Tobago inicio sus operaciones en el  
2012, su local está ubicado en Chaguanas.  
Chuck E. Cheese´s llegó a Guatemala en el año 2012 actualmente 
cuenta con dos locales  en la capital. 
Chuck E. Cheese´s  Panamá abrió sus puertas en el año 2013 con un 
local ubicado en la capital. 
(biznews.pe, 2013)El 12 de septiembre del 2013 la cadena de restaurantes 
Chuck E. Cheese’s inauguró su primer local en Perú en el centro 
comercial Plaza Norte de Independencia. Bajo el lema “Donde un niño 
puede ser niño”.  
“Hemos visto mucho potencial con este novedoso concepto y los 
operadores han escogido la zona más pujante y de mayor cantidad de 
niños en Lima. Es interesante porque combinan juegos para niños, 
premios y comida para la familia”, comentó Elka Popjordanova, gerente 
general de Plaza Norte. 
Por su parte, Eduardo Eneque Mori, gerente general de Chuck E. 
Cheese´s en Perú, explicó que el nuevo concepto de entretenimiento en 
Lima Norte,  es una propuesta diferente. “Es una combinación de juegos 
divertidos y  comidas.  
(noticiastrujillo.pe)Chuck E. Cheese´s inauguró nuevo local en Trujillo, en 
un área de más de 1200 m2, ubicado en el Mall Aventura Plaza. 
Chuck E. Cheese´s vio con mucho interés en arribar a Trujillo, ya que es 
una ciudad clave para la economía del Perú, con un crecimiento muy 
interesante y atractivo para los inversionistas”, comentó Eduardo 
Eneque, Gerente General de Chuck E. Cheese´s. 
Chuck E. Cheese´s espera recibir en su restaurante a más de 6.500 
visitantes y celebrar más de 80 cumpleaños mensuales, con un 
promedio de 20 niños en cada cumpleaños. 
“Chuck E. Cheese´s es una marca que se diferencia en el mercado, en 
Perú no tenemos competencia directa, pues somos los únicos que 
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ofrecemos entretenimiento y restaurante en un solo lugar”, señaló 
Eneque. 
(radioyaravi.org.pe)Chuck E. Cheese´s abrió sus puertas en Arequipa el 5 
de agosto del 2014 , su local está ubicado en el Mall Aventura Plaza 
Arequipa. 
Chuck E. Cheese´s llega para innovar con la mejor oferta de restaurante 
y entretenimiento integrado en un solo lugar. 
Cuenta con pizzas recién horneadas y preparadas en el momento. 
Asimismo, en Chuck E. Cheese´s, se ofrece el consumo de bebidas 
ilimitado, lo que quiere decir que las personas pueden servirse refrescos 
o gaseosas cuantas veces quieran. 
Todos los juegos valen una ficha y cuenta con los mejores paquetes para 
que los niños puedan divertirse al máximo. 
Además, en Chuck E. Cheese´s se celebran mágicos cumpleaños, así 
como eventos para colegios y empresas. 
El ingreso a Chuck E. Cheese´s es gratuito y cuenta con un sistema de 
seguridad llamado KidCheck, donde los padres e hijos serán sellados 
con tinta invisible con el mismo número. De esta manera, todos los que 
entran juntos, salen juntos. 
(Fattorini, 2013)La inversión promedio por local es de US$ 2 millones, 
gran parte de ella se destina al mobiliario ya que está implementado con 
juegos para niños y regalos. Por ello, en los cincos locales que esperan 
abrir en los próximos dos años, la franquicia espera destinar una 
inversión de US$ 10 millones. 
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3.2.2 Estructura organizacional 
 
 
GERENTE PERÚ
GERENTE 
OPERACIÓN
GERENTE DE 
FINANZAS
ANALISTA CONTADOR
ANALISTA
GERENTE DE 
AREQUIPA
SUB-GERENTE
ÁREA DE CAJA
ÁREA DE 
PREMIOS
ÁREA DE 
COCINA
ÁREA DE 
CUMPLEAÑOS
ÁREA DE 
JUEGOS
PERSONAL 
TEAM LEADERS
SERVICIOS
PERSONAL PART 
TIME
GERENTE 
JUNIOR
GERENTE DE 
RRHH
GERENTE 
COMERCIAL
COORDINADORA 
COMERCIAL
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(Destino Negocio, 2015)El organigrama tiene como objetivo presentar, 
de forma clara, objetiva y directa, la estructura jerárquica de la empresa. 
Desde el presidente, pasando por los directores, gerentes y empleados, 
todos los cargos y funciones . Ayuda a la división interna, pero también 
contribuye a agilizar procesos y reducir barreras entre la empresa y 
agentes externos, como proveedores y socios. 
La estructura organizacional de una empresa depende de su naturaleza 
y dimensión. Y para esta planificación, es esencial desarrollar 
organigramas que promuevan la interacción y comunicación frecuente 
entre las áreas de marketing, ventas y producción, indica el periodista 
americano, Sam Ashe-Edmunds, en un artículo publicado en el portal 
AzCentral. Su consejo es que las empresas innoven no sólo en la 
creación y venta de productos y servicios, también en la gestión interna. 
 
3.2.2.1 Gerente Arequipa 
 
Es el encargado de velar por todo el restaurante de la ciudad de 
Arequipa, todos los lunes tiene la obligación de pasar el reporte del 
inventario de la tienda, ya sea las fichas que tienen en los juegas como 
las que tienen en stock, los alimentos, los premios, etc. 
Los días martes tiene conferencia vía Skype, con los gerentes de Lima 
y Chile, a quienes expone los índices de los reportes que genera, en los 
cuales debe estar las compras y ventas de la semana, niveles de 
satisfacción de los clientes y colaboradores, y algún reporte adicional 
que se le solicite. El gerente es el responsable específicamente del área 
de caja, siendo el responsable del dinero que entra y sale. 
3.2.2.2 Sub - Gerente Arequipa 
 
Es el encargado de velar por el comportamiento de los empleados, ver 
si cumplen con los reglamentos básicos establecidos, como saber el 
manual, estar bien uniformados, etc. El sub-gerente apoya en el 
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inventario todos los lunes, además es el encargado específicamente del 
área de cocina, siendo el responsable del desempeño de ésta área. 
3.2.2.3 Gerente Junior Arequipa 
 
Es el encargado de velar por el establecimiento, desde la infraestructura 
hasta la limpieza, si es que pasará algún imprevisto en la infraestructura, 
él debe solucionarlo, y además ver que las políticas de limpieza se 
cumplan. 
El área a su cargo es la de cumpleaños, velando así el cumplimento de 
normas y satisfacción de los clientes. 
Así mismo es el encargado del área de postres, haciendo el 
requerimiento de los postres y tortas para los cumpleaños. 
El gerente que está de turno en la noche es el responsable de mandar a 
Lima todas la ordenes de ventas efectuadas en el día. 
 
3.2.2.4 Team Leaders 
  
Son colaboradores ya sean part time, o full time, pero a diferencia de sus 
demás compañeros, cada una de las áreas cuenta un team leader, que 
son de alguna manera los supervisores, se les da mayor confianza que 
a sus compañeros, pero a la vez tienen más responsabilidades, ya que 
si sale alguna norma, promoción cambio, etc, ellos tienen que 
comunicarles  a los demás colaboradores, y velar por su funcionamiento. 
Son los encargados de las reuniones mensuales, comunicando a sus 
compañeros y proponiendo temas que recolectaron de acuerdo a las 
dudas u observaciones de sus áreas. 
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3.2.2.5 Personal Part Time 
 
Son colaboradores encargados en su mayoría para un área 
determinada, si bien es cierto pueden cambiar de área, son contratados 
de acuerdo a los requisitos que cada área necesita. Entre las funciones 
que tienen todos, es hacer las labores de limpieza y apoyo. 
 
3.2.3 Preguntas clave 
 
3.2.3.1 Qué ofrece? 
 
Chuck E. Cheese´s ofrece una experiencia en familia, la cual involucre 
juegos, comida y show. 
3.2.3.2 A quién está dirigido? 
 
Con respecto a las fiestas infantiles se dirigen a los niños de 5 a 12 años 
de los niveles socioeconómicos A,B y C. 
3.2.3.3 Dónde está ubicado? 
 
Chuck E. Chesee´s se encuentra ubicado en el Centro Comercial Mall 
Aventura Plaza, Av. Porongoche, Local RE01, Av. Porongoche 500, 
Paucarpata 
3.2.3.4 Cómo es el servicio? 
 
El servicio se caracteriza, por cumplir con exigentes estándares de 
calidad, los cuales forman parte de las políticas de la empresa a nivel 
mundial, dentro de las cuales encontramos:  
-Áreas limpias 
-Servicio rápido 
-Amabilidad con los clientes 
-.Los mejores ingredientes 
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3.2.3.4.1 Área de caja 
 
Los colaboradores de ésta área son los encargados del dinero en caja, 
el local cuenta con 3 cajas registradoras, donde los clientes hacen sus 
pedidos y pagan por los productos a consumir, las tres cajas no operan 
todos los días en simultaneo, dependiendo la cantidad de clientes se 
habilitan las cajas. Los colaboradores deben de percatarse si en KID 
CHECK le dieron alguna tarjeta, ya que existen 2 tipos de tarjetas, las 
rojas que son para clientes que visitan el local por primera vez, y la de 
cumpleaños que indica que el niño de ese grupo está de cumpleaños, y 
por ende le corresponde de manera gratuita un regalo por parte de la 
empresa. 
Por otro lado, deben estar al tanto de todas las promociones que la 
empresa habilite, ya que son ellos los encargados de ofrecer dichos 
productos, buscando siempre la compra, de igual manera deben estar 
atentos a las teclas que el sistema proporciona y reportar de inmediato 
si alguna de éstas falla. 
 
3.2.3.4.2 Área de juegos 
 
Los colaboradores de ésta área son los encargados específicamente de 
los juegos, si bien es cierto pueden y deben apoyar en otros puestos, su 
principal función es tener siempre 100% habilitados los juegos, si es que 
en algún momento los juegos se malogran ellos deben marcarlo con un 
letrero que diga; JUEGO EN MANTENIMIENTO, e inmediatamente 
proceder a repararlo, siempre y cuando no implique malestar ni 
incomodidad para los clientes que puedan estar en los juegos aledaños 
a éste. De igual manera debe de haber siempre mínimo un colaborador 
en la zona de juegos para que oriente a los clientes en el funcionamiento 
de las maquinas, y estar constantemente pendiente de la limpieza del 
área.  
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3.2.3.4.3 Área de cocina 
 
Los colaboradores de ésta área son responsables de los alimentos de 
todo el restaurante, tienen que hacer inventario todos los lunes, y solicitar 
insumos si faltase , de igual manera deben de estar constantemente 
revisando todas las máquinas de producción, con las que interdiario 
deben dividir y porcionar algunos insumos, para tenerlos listos. Los 
colaboradores de ésta área, al cerrar la tienda, todos los días deben lavar 
todos los utensilios y maquinas usados durante el día, y de igual manera 
el congelador donde van algunos productos. 
3.2.3.4.4 Área de premios 
 
Los colaboradores de ésta área deben estar permanentemente en la 
zona de premios esperando la llegada de algún niño que quiera canjear 
sus puntos acumulados por premios, ellos deben de enseñarles de 
manera muy paciente los premios que pueden canjear con los puntos 
alcanzados en los juegos. Si algún cliente no sabe cómo canjear, deben 
acompañarlos al BILLCHANGER, maquina donde se insertan todos los 
tickets ganados para después proceder a canjear con ese tickets en el 
área de premios. Los lunes ,los colaboradores de turno, tienen que hacer  
el inventario de los premios que están en almacén y los que están 
exhibidos en la muralla de premios, la cual debe estar siempre 
abastecida. 
 3.3 Estudio de Mercado 
3.3.1 Técnicas de recolección de la información 
 
Para obtener información más confiable sobre los aspectos relevantes a 
considerar al momento de celebrar una fiesta infantil se utilizaron las 
siguientes técnicas: 
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3.3.1.1 Observación 
 
Para la aplicación de esta técnica se visitó Chuck E. Cheese´s y a su 
competidor directo, Happyland , para comparar sus servicios y 
propuesta. 
El instrumento utilizado para las entrevistas es la guía de observación. 
Se diseñó una guía la cual se adjunta en el anexo 1. 
 
 
3.3.1.1.1  Observación de Fiestas Infantiles en Chuck E. Cheese´s 
 
1. Tamaño del Local 
 
Chuck E. Cheese´s cuenta con un local ubicado en el Mall Aventura 
Plaza ,en el distrito de Paucarpata. Con una área de 1000 m2  bien 
distribuidos donde encontramos una área para celebrar las fiestas 
infantiles, área de juegos, área de postres, área de premios, área de 
bebidas, la cocina, la caja y las mesas. 
2. Ambientación/decoración  del local 
 
La decoración es de franquicia Americana y se ha adoptado a 
Arequipa , como por ejemplo , las pantallas led, las  luces , la capsula 
donde se coloca el ticket bluster, los manteles que se usan para las 
mesas de los cumpleaños y los globos.   
Las paredes están pintadas con colores llamativos predominando el 
morado rojo y blanco . Se aprecia   diferentes siluetas de Chuck E. 
iluminadas  que van cambiando de colores. 
Se reserva el mantel, una mesa para los niños y se adiciona otra 
mesa para los padres. 
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Si se desea hacer algún tema como Spiderman, Frozen, no está 
permitido, todo lo que es animación es Chuck E. Cheese´s, solo está 
permitido traer la torta con el diseño que gusten los padres para la 
celebración de cumpleaños de sus hijos. Se cobra S/19.90 por el 
corte de la torta, los platos y las cucharitas. 
La temática es de súper héroe  con una capa , se les da una medalla 
y una guitarra inflable. 
 
Imagen 1: Ambientación Chuck E. Cheese´s 
 
 
 
3. Juegos 
 
Desde los más modernos juegos estilo arcade, juegos de habilidad y 
videojuegos, hasta el clásico laberinto de tubos y juegos mecánicos 
para los más pequeños. Para ayudarlos, tienen el  local dividido en 
tres áreas de juegos: 
 
 Zona Toddler: Para menores de 4 años 
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 Área Kiddie: Para niños de 4 a 7 años 
 Área Skill: Para niños de 7 años a más 
 
Cada ficha cuesta S/2.50, cada ficha es un juego. Existen 
promociones de fichas detalladas a continuación : 
 
 
Cuadro 8: Promoción de Fichas 
PROMO FICHAS 
TODOS LOS JUEGOS POR UNA FICHA 
1 FICHA A S/.2.50 
Por la compra 
de: 
Gratis  Precio 
12 fichas + 5 Fichas = 17 Fichas S/.30.00 
20 fichas + 20 Fichas = 40 Fichas S/.50.00 
28 fichas + 37 Fichas = 65 Fichas  S/.70.00 
36 fichas + 54 Fichas = 90 Fichas  S/.90.00 
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
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Imagen 2: Juegos Chuck E. Cheese´s 
 
 
Imagen 3: Juegos Chuck E. Cheese´s 
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Imagen 4: Juegos Chuck E. Cheese´s 
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4. Paquetes 
 
Cuadro 9: Paquete Estrella 
PAQUETE ESTRELLA 
S/.19.90 por niño (lunes a jueves) 
S/24.90 por niño (viernes a domingo) 
Incluye 
 Show de cumpleaños 
 Sticker para el cumpleañero y padres  
 2 slices de pizza por niño 
 Mesa decorada y reservada 
 Servicio de 1 anfitriona 
 Invitaciones 
 1 vaso regular de bebida de consumo ilimitado 
Adicional* 
 Capa súper héroe 
 Tiara o Máscara súper héroe   
 Panel súper foto 
 Ticket blaster 
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
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Cuadro 10:Paquete Súper Estrella 
PAQUETE SÚPER ESTRELLA 
S/.24.90 por niño (lunes a jueves) 
S/29.90 por niño (viernes a domingo) 
Incluye 
 Show de cumpleaños 
 Sticker para el cumpleañero y padres  
 2 slices de pizza por niño 
 Mesa decorada y reservada 
 Servicio de 1 anfitriona 
 Invitaciones 
 1 vaso de colección de bebida de consumo ilimitado 
 Sorpresa de cumpleaños por niño 
Adicional* 
 Capa súper héroe 
 Tiara o Máscara súper héroe   
 Panel súper foto 
 Pulsera súper héroe  
 Ticket blaster 
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
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Cuadro 11: Paquete Súper Estrella Premium 
PAQUETE SÚPER ESTRELLA PREMIUM 
S/.29.90 por niño (lunes a jueves) 
S/34.90 por niño (viernes a domingo) 
Incluye 
 Show de cumpleaños 
 Sticker para el cumpleañero y padres  
 2 slices de pizza por niño 
 Mesa decorada y reservada 
 Servicio de 1 anfitriona 
 Invitaciones 
 1 vaso de colección de bebida de consumo ilimitado 
 Sorpresa de cumpleaños por niño 
 1 bola de helado por niño 
Adicional* 
 Capa súper héroe 
 Tiara o Máscara súper héroe   
 Panel súper foto 
 Pulsera súper héroe  
 Ticket blaster  
 500 tickets gratis 
 Peluches de Chuck E. o  súper héroes 
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
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Cuadro 12: Precio de Fichas 
Fichas a solo S/.050* 
20 Fichas 30 fichas 40 fichas 50 fichas 
S/.10.00 S/.15.00 S/.20.00 S/.25.00 
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
 
 
Para acceder a los adicionales tiene que haber  mínimo 16 niños 
invitados  .El adicional es sólo para el cumpleañero. 
El número mínimo de niños para reservar el cumpleaños es de 10 . Los 
paquetes de fichas tiene que ser el mismo  número de niños invitados 
más el cumpleañero , por ejemplo, si son 20 niños en total , tienen que 
ser 20 paquetes de fichas, no más. 
 
5. Animación 
 
La programación del cumpleaños dura 2 horas. 
10 minutos antes de empezar la fiesta infantil la anfitriona los espera en 
la puerta del Kid Check al cumpleañero y a los invitados. 
Se les entrega los adicionales al cumpleañero  como la capa, la tiara 
,etc.  
Lo que hace la anfitriona es presentarse a los padres y niños e indicarles 
que va a ser la encargada del cumpleaños. 
Luego se dirigen a la zona BDay y tiene que estar lista su mesa. 
Registran a los niños, el primero en registrarse es el cumpleañero, se le 
da su pulsera y sus fichas para que jueguen la primera hora. La primera 
hora se espera a los invitados, mientras van llegando se procede a 
registrar a los niños y se les entrega las fichas  para que jueguen. 
10 minutos antes que empiece  la segunda hora se preparan las pizzas 
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y se tiene listas las bebidas. 
En la segunda hora ya se sirven las pizzas y las bebidas, y empieza el 
show. Chuck E. sale a hacer el show, se canta el Happy Birthday al 
cumpleañero , la animadora hace un baile con Chuck E, se presenta al 
cumpleañero a toda su mesa. Luego la animadora hace los juegos y 
dinámicas. Como armado de los vasos, juego de los patitos, juego de la 
soga, juego de las ligas y bailes de niños y padres  con Chuck E. y se 
les evalúa por medio de aplausos y se les entrega premios como ingresar 
al  ticket blaster o fichas. 
Se entrega las sorpresas, se les sirven las tortas, y la piñata si el paquete 
lo incluye y el ingreso al ticket blaster. 
Se reserva el cumpleaños con 5 soles por niño , y se paga solo por los 
niños que asistieron a la fiesta . Al final de la fiesta los padres cancelan 
la fiesta.  
Los premios se canjean con los tickets de los juegos , se pueden canjear 
con mínimo 20 puntos y la muralla mínimo 500, se pueden acumular los 
tickets, no tienen fecha de vencimiento.  
 
Imagen 5: Animación Cumpleaños Chuck E. Cheese´s 
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Imagen 6: Animación Cumpleaños Chuck E. Cheese´s 
 
 
6. Comida 
 
 La comida que incluye los paquetes son los dos slices de pizza, 1 vaso 
de bebida de consumo ilimitado y una bola de helado  en el caso del 
Paquete Súper Estrella Premium. 
Si se desea consumir algo adicional tiene la carta a su disposición, a 
continuación los precios detallados. Los invitados a la fiesta infantil tiene 
el 10% de descuento en toda la carta. 
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Cuadro 13: Carta  Chuck E. Cheese´s (Café y Postres) 
CAFÉ Y POSTRES  
CAFÉS Chico Grande Postres    
Americano(regular o 
expresso)
S/3.90 S/5.90 
Queque S/4.90 
Capuccino (regular o 
expresso) 
S/3.90 S/5.90 
Alfajor 
S/4.90 
Vainilla Latte S/3.90 S/5.90 Galleta S/4.90 
Milo S/3.90 S/5.90 Muffin S/5.90 
Pizzas Dulces y Helados 
Brownie 
S/5.90 
Helado de 1 bola 
S/4.90 
Torta de 
Chocolate S/7.90 
Helado de 2 bolas 
S/6.90 
Pie de 
limón S/7.90 
Pizza manzana con helado 
S/16.90 
Tartuela de 
fresas S/7.90 
Pizza chocolate blanco con helado 
S/16.90     
Pizza marshmallow con helado  
S/16.90     
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
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Cuadro 14: Carta Chuck E. Cheese´s (Pizzas y Bebidas) 
PIZZAS 
FRESCAS Y RECIEN HORNEADAS-100% MOZARELLA 
  Individual Grande Familiar 
Súper 
Familiar 
  
6 
porciones 
8 
porciones 
10 porciones 
12 
porciones 
Pizza con 
queso 
S/.15.90 S/28.90 S/41.90 S/51.90 
Ingrediente c/u S/.3.50 S/4.90 S/5.90 S/6.90 
INGREDIENTES 
Extra 
queso,aceitunas,carne,cebolla,champiñones,choclo,choricillo,jamón,tocino, 
pepperoni, palmitas, piña, pimentón, pollo y tomate.     
ESPECIALIDADES BEBIDAS 
Grande 
S/.49.90 
Familiar 
S/57.90 
Súper 
Familiar 
S/63.90 
Bebidas Ilimitadas 
American Doble Gaseosa S/7.90 
Doble jamón y queso mozzarella. Refresco de Maracuyá S/7.90 
Súper Hawaiana Chicha Morada S/7.90 
Doble jamón, piña y queso mozzarella Bebidas regulares 
Pollo BBQ Agua natural S/4.90 
Pollo en salsa BBQ, pimentón, cebolla 
y queso mozzarella. 
Café chico S/3.90 
Vegetariana Café grande  S/5.90 
Champiñones, aceitunas, cebolla, 
pimentón, tomate y queso mozzarella 
    
Suprema      
Peperoni, choricillo, carne, aceitunas, 
pimentón, cebolla, champiñones y 
queso mozzarella 
    
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
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Cuadro 15: Carta Chuck E. Cheese´s (Promo Pizzas) 
PROMO PIZZAS  
Especialidad a dos ingredientes 
Promo 1 
1 Pizza grande 2 
bebidas ilimitadas 
S/49.90 
Ahorra 
S/15.80 
Promo 2 
1 Pizza familiar 3 
bebidas ilimitadas 
S/59.90 
Ahorra 
S/21.70 
Promo 3 
1 Pizza súper 
familiar 4 bebidas 
ilimitadas 
S/69.90 
Ahorra 
S/25.60 
Promo 4 
2 Pizza familiares 
4 bebidas 
ilimitadas 
S/79.90 
Ahorra 
S/67.50 
Las promo pizzas se venden solo al adquirir 
alguna de las promo fichas  
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
 
PROMO FICHAS 
TODOS LOS JUEGOS POR UNA FICHA 
1 FICHA A S/.2.50 
Por la compra 
de: 
Gratis  Precio 
12 fichas + 5 Fichas = 17 Fichas S/.30.00 
20 fichas + 20 Fichas = 40 Fichas S/.50.00 
28 fichas + 37 Fichas = 65 Fichas S/.70.00 
36 fichas + 54 Fichas = 90 Fichas S/.90.00 
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Cuadro 16: Carta Chuck E. Cheese´s (sándwiches, entradas, ensaladas, etc.) 
Sándwiches 
Jamón de pavo 
S/19.90 Lomo 
Pollo BBQ 
Entradas Ensaladas 
Papas fritas S/8.90 
César con 
pollo 
S/16.90 Pan al ajo S/10.90 Del huerto 
Pan Italiano S/12.90 
Vegetales 
con pollo 
Salchipapas S/12.90 Piqueos 
Nuggets con 
papas S/14.90 
Con papas fritas 
Cheesy bread 
S/16.90 
Family platter 
Cheesy bread 
pollo BBQ 
S/16.90 
8 alitas de 
pollo 
S/39.90 
Cheesy bread 
hawaiano 
S/16.90 
8 nuggets 
Alitas de Pollo Party platter 
(Elige sala BBQ o 
picante) 
20 alitas de 
pollo S/59.90 
10 unidades   s/29.90 10 nuggets 
20 unidades  S/49.90 Super platter 
Postres  
2 cheesy 
bread de 
queso S/59.90 
Algodón dulce 
S/.2.00 
8 alitas de 
pollo  
Helado de 1 
bola S/.4.90     
Helado de 2 
bolas S/.6.90     
Pizza 
manzana con 
helado S/.14.90     
Pizza 
chocolate 
blanco con 
helado S/.14.90     
Pizza 
marshmallow 
con helado S/.14.90     
Fuente: Precios Chuck E. Cheese´s Arequipa. Elaboración: Propia 
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7. Premios 
 
En el área de premios se exhibe una gran variedad de productos que 
podrán ser canjeados con los tickets que obtengan al jugar. Algunos de 
los premios están patentados por la franquicias ya que llevan el logo de 
Chuck E. Cheese´s. En la imagen se puede apreciar los premios que 
pueden ganar los niños. 
 
Imagen 7: Muralla de Premios Chuck E. Cheese´s 
 
 
3.3.1.1.2 Observación de Fiestas Infantiles en Happy Land 
 
1. Tamaño del Local 
 
Happyland cuenta con dos locales, uno ubicado en el patio de 
comidas del Mall Aventura Plaza en el distrito de Paucarpata y el otro 
está ubicado también en el patio de comidas, del Real Plaza en el 
distrito de Cayma. 
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El local del Mall Aventura Plaza es de 500 mts2   cuenta  con una área 
para festejar fiestas infantiles, área de juegos y área de premios y 
caja.  
En el Real Plaza el local es más pequeño de unos 300mts2  cuenta  
con una área para festejar fiestas infantiles, área de juegos y área de 
premios y caja.  
 
2. Ambientación/decoración  del local 
 
Se da la cabaña totalmente adornada con cuatro juegos de globos, 
los padres eligen los colores . Hay adicionales como arcos de globos. 
Se les da los platitos, las cucharitas, sorpresas, las sillas de colores, 
las mesas, la cabaña ya está ambientada para las fiestas con las 
paredes forradas, estas están  con los colores de la marca  
Happyland(amarillo, celeste, verde y naranja),  en la foto se puede 
apreciar. La decoración es totalmente de Happyland si quieren hacer 
algún tema diferente como Spiderman, Padrinos Mágicos, etc, los 
padres pueden adicionarlo por su cuenta, no es parte de ningún 
paquete que ofrece Happyland. Los padres pueden adicionar la torta,  
dulces y bocaditos. Las sorpresas incluyen 01 jugo pulp, y popcorn, 
los padres suelen adicionar más cosas por su cuenta. 
El show dura 45 minutos, luego los niños pueden irse a jugar. 
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Imagen 8: Ambientación Happyland 
 
 
 
3. Juegos 
 
La tarjeta para jugar en Happyland cuesta 2 soles, la tarjeta se 
recarga mínimo con S/5.00 , existen promociones, si recargas 
S/15.00 te regalan S/5.00 más ,S/25.00 te regalan S/12.00 más, 
S/35.00 soles te regalan S/15.00 más y S/50.00 se te duplica el saldo. 
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Los Kiddies son juegos mecánicos diseñados a pequeña escala, 
especiales para preescolares de entre 2 y 5 años. Estas atracciones 
pueden tener diversas formas, desde atractivos automóviles de 
carrera hasta naves espaciales, submarinos o animales domésticos, 
entre otros. Los Kiddies tienen un ciclo de funcionamiento y pueden 
activarse en forma directa por parte de los usuarios, sin necesidad de 
intervención de operadores o guías. Funcionan con la tarjeta 
Happyland. Se recomienda siempre la supervisión y control de un 
adulto responsable. 
Imagen 9: Juegos Happyland (Kiddies) 
 
 
Los juegos mecánicos de Happyland ofrecen a niños y adultos un 
mundo de posibilidades de entretenimiento para todas las 
edades.  
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Imagen 10: Juegos Happyland (Juegos Mecánicos) 
 
 
Los Scooters (también conocidos como "Carros Chocones") son 
un tipo de atracción mecánica que consiste en varios automóviles 
eléctricos pequeños que obtienen la energía del piso, que son 
encendidos y apagados remotamente por un operador y cuyo 
contorno se encuentra protegido por medio de una banda de 
goma protectora que les permite chocar entre ellos. 
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Imagen 11: Juegos Happyland (Scooters) 
 
 
Los Redemptions son un tipo de juegos que entrega tickets en 
cada jugada de acuerdo a la habilidad de la persona que los 
opera. También pueden ser máquinas de azar.   
Las grúas son máquinas típicas de parques de diversiones que 
pueden entregar premios de acuerdo a la habilidad y precisión de 
las personas que las operan. 
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Imagen 12: Juegos Happyland (Redemptions) 
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En Happyland cuentan con varios tipos de grúas. Las más 
tradicionales pueden entregar peluches, de diferentes tamaños y 
formas, mientras que las más vanguardistas pueden premiar a 
sus usuarios con dulces especiales o artículos electrónicos de alto 
valor, tales como consolas de juego, teléfonos celulares, cámaras 
fotográficas digitales y otros. 
 
Imagen 13: Juegos Happyland( Gruas) 
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4. Paquetes 
 
Cuadro 17: Paquete Premiun 
PAQUETE PREMIUM (Lunes a Domingo S/24.90 por niño) 
Para cada niño: 
 
 01 Tarjeta cargada con 01 hora de juego continuo 
 01 Happy box: 01 Pop Corn + 01 Jugo 
 01 Anfitriona a cargo de la atención 
 Cabaña de cumpleaños exclusiva para el evento 
 Platitos para torta y cucharitas 
 Tarjetas de invitación físicas o virtuales  
 Música Variada 
 Mínimo 16 niños 
 
Obsequios para el cumpleañero: 
 01 Tarjeta cargada con 01 hora de juego continuo 
 01 Happy Box: 01 Pop corn + 01 Jugo 
 
Fuente: Precios Happyland Arequipa. Elaboración: Propia 
  
 
Cuadro 18: Paquete Vip 
PAQUETE VIP (Lunes a Domingo S/31.90 por niño) 
Para cada niño: 
 
 01 Tarjeta cargada con 02 horas de juego continuo 
 01 Happy box: 01 Pop Corn + 01 Jugo 
 01 Anfitriona a cargo del show de 45 minutos  
 Cabaña de cumpleaños exclusiva para el evento 
 Name Tags para colocar el nombre de los invitados  
 Platitos para torta y cucharitas 
 Tarjetas de invitación físicas o virtuales  
 Música Variada 
 Mínimo 16 niños 
 
Obsequios para el cumpleañero: 
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 01 Tarjeta cargada con 02 horas de juego continuo 
 01 Happy Box: 01 Pop corn + 01 Jugo 
 
Fuente: Precios Happyland Arequipa. Elaboración: Propia 
 
 
 
Cuadro 19: Horario de Fiestas Infantiles 
Horarios  
 10:00AM a 12:00PM 
 1:00PM  a 3:00PM 
 4:00PM a 6:00PM 
 7:00PM a 9:00PM 
Fuente: Precios Happyland Arequipa. Elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
Cuadro 20: Servicios adicionales para la fiesta infantil 
Servicios Adicionales  Costos 
Anfitriona Adicional S/60.00 
Show Infantil de Anfitriona S/100.00 
Pinta Caritas para todos los niños S/80.00 
Hora Loca+ Arlequin+Cotillon S/80.00 
Arco de Globos S/60.00 
Acceso a Happy Kids(10 
pulseras) 
S/59.00 
Fuente: Precios Happyland Arequipa. Elaboración: Propia 
 
 
5. Animación 
 
Primero se presenta la anfitriona, se les hace repeticiones del nombre 
de la anfitriona, como, ¿Cómo me llamo? Gabriela, luego se presenta 
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al cumpleañero, la anfitriona les pregunta a los niños que estamos 
celebrando? Siempre hay un niño que dice si ,el cumpleaños de 
Darío por ejemplo. Luego la anfitriona les explica a los niños que les 
regalará el cumpleañero, que son las tarjetas para jugar y el happy 
box. 
Empiezan a bailar, el sapito, el baile del gorila, el chuchuwa, etc. 
Luego los hacen saltar y cantar. Después hacen juegos con los niños 
y los padres, se les ponen unas pelucas a los padres.  
Luego otra vez a bailar, jugar, un baile más, cantan un par de 
canciones, luego descansan para que tomen algo, un baile más y un 
juego más.  
Después  bailan el show de Xuxa padres e hijos, luego pasan a la 
piñata si los padres trajeron, cantan cumpleaños feliz,  Después se 
les explica el uso de la tarjeta con la cual acceden a los juegos y tiene 
una duración de 2 horas. Se procede al corte de la torta, se les sirve 
la torta ,apagan las luces y se encienden unas de colores mientras 
comen la torta. Se les entrega las tarjetas para que jueguen y las 
sorpresas.  
 
Imagen 14: Animación Cumpleaños Happyland 
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6. Comida 
 
En cuanto a la comida solo  se les ofrece jugo, popcorn y la torta en 
el caso de lo cumpleaños. Si los padres quieren adicionar, algo lo 
pueden hacer como dulces, bocaditos, sándwiches, etc. 
En el área de caja tienen una maquina en la que preparan el popcorn 
y además una vitrina donde exhiben galletas, chocolates, gaseosas 
y jugos, para que lo clientes consuman si lo desean. 
 
7. Premios 
 
Hay una serie de premios que se pueden canjear con los tickets que 
se consiguen al jugar en la variedad de juegos que hay en Happyland 
, estos son acumulables. A continuación los premios: 
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Imagen 15: Premios Happyland 
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Cuadro 21: Comparación de Chuck E. Cheese´s y Happyland 
ÍTEM CHUCK E. 
CHEESE´S 
HAPPYLAND 
Tamaño del Local 1000m2  ubicado en el 
Mall Aventura Plaza 
2 locales ubicados en 
el Real Plaza(300mts) 
y en el Mall 
Aventura(500mts). 
Ambientación del 
Local 
Pantallas led, luces, 
ticket bluster, colores 
morado rojo y blanco 
Cabañas adornadas 
con globos, sus colores 
de Happyland son 
amarillo, celeste, verde 
y naranja) 
Juegos Zona Toddler(0-
4años) Área Kiddie(4-
7años) y Área 
Skill(7años -a más) 
Kiddies, juegos 
mecánicos, scooters, 
redemptions, grúas, 
Paquetes Estrella(S/19.90-
S/24.90),Súper 
Estrella(S/24.90-
S/29.90) y Súper 
Estrella 
Premiun(S/29.90-
S/34.90) 
Premiun(S/24.90) 
Vip (S/31.90) 
 
Animación Duración:2 horas, 
anfitrionas y un 
muñeco de Chuck E. 
Duración : 2 horas 
Anfitriona 
Comida Pizza, bebidas 
ilimitadas, helado, 
café, postres, 
sándwiches 
,ensaladas, piqueos, 
alitas  de pollo, etc. 
Jugo, popcorn, torta. 
Los padres pueden 
agregar dulces 
bocaditos, sándwiches, 
etc. Además venden 
galletas, chocolates, 
gaseosas, etc. 
Premios Variedad de 
productos, algunos 
están patentados por 
la franquicia  
Variedad de 
productos(muñecos, 
barbie, cuadernos, 
lonchera, audífonos, 
etc.) 
Fuente: Chuck E. Cheese´s y Happyland Arequipa. Elaboración: Propia 
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3.3.1.2 Entrevista a profundidad 
 
Para la aplicación de esta técnica de recopilación de información, se 
realizaron entrevistas a la subgerente de Chuck E. Cheese´s y a la 
administradora de Happyland con la finalidad de conocer su visión con 
respecto a sus servicios y propuesta. 
Se aplicaron entrevistas a las siguientes personas. 
o Srta. Emma Consuelo Salazar Guillén – Sub-Gerente de 
Chuck E.Cheese´s Arequipa 
o Srta. Neri Espinoza– Administradora de Happy Land 
El instrumento utilizado para las entrevistas es la guía de entrevista. Se 
diseñó una guía la cual se adjunta en el anexo 2. 
3.3.1.2.1 Entrevista a Sub-Gerente de Chuck E. Cheese´s 
 
1. ¿Qué aspectos consideran los clientes para celebrar una 
fiesta infantil? 
 
 
Se consideran dos, el primero es la seguridad, ya que los padres 
buscan un ambiente en el cual sus hijos se sientan seguros y 
puedan disfrutar  y el segundo es el precio ya que consideran el 
precio de la fiesta, cuanto le costaría por niño ya que suelen invitar 
a los amigos de sus hijos, sobrinos ,entre otras personas, lo cual 
hace muchas veces elevar el costo, además de esto cuentan con 
tres tipos de paquetes que varían según el precio y lo que ofrece 
cada uno. 
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2. ¿Cuál es su público objetivo? 
 
 
Son los niños de 5 a 12 años de los  niveles socioeconómicos A 
B y C de la ciudad de Arequipa. 
 
3. ¿Cuál cree usted  que es la  principal ventaja competitiva de 
Chuck E. Cheese´s? 
 
 
Que cuenten con restaurante y entretenimiento en un solo lugar. 
Es la única empresa que ofrece restaurante, juegos, 
entretenimiento y fiestas infantiles. 
 
4. ¿Cuáles son los atributos de sus productos/servicios en 
general? 
 
 
La calidad en los productos  y su infraestructura. 
Calidad en todos los insumos que se necesitan para la 
preparación de los alimentos, como parte de la política son muy 
meticulosos en la selección y revisión de sus productos desde la 
selección de los proveedores hasta el seguimiento que le dan a 
los productos una vez comprados, dos veces por día revisan el 
stock, fechas de vencimiento y el estado de los insumos. 
La infraestructura, desde el piso que es totalmente alfombrado 
donde los niños pueden tranquilamente desplazarse e incluso lo 
pueden hacer sin zapatos , el tamaño del local que es de 1000 
metros cuadrados, las áreas  están bien distribuidas como el área 
de fiestas infantiles, área de los juegos , área de las mesas , área 
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de bebidas, el área de caja y el área de premios. Todo muy bien 
distribuido, iluminado y limpio. 
 
5. ¿Cuál es su opinión respecto a los precios que ofrece 
Chuck  E. Cheese´s? 
 
 
Cuentan con precios competitivos , incluso ahora tiene precios 
menores que Happyland.  
Ofrecen fiestas infantiles con precios cómodos por niños, que les 
permite a los invitados contar con comida, bebidas, juegos y 
entretenimiento, además de eso, hay una gran variedad de 
productos que los padres pueden pedir durante su estadía, ya sea  
en la fiesta infantil o de visita casual. 
 
6. ¿Qué opina de la ubicación de Chuck E. Cheese´s , cree que 
es la adecuada? 
 
 
Está ubicada en el Mall Aventura Plaza de Arequipa por ser el 
Mall al que acude más personas, existen tiendas que solo se 
encuentran en dicho Mall , es por eso que la gente acude con más 
frecuencia y además es el que registra mayores ingresos. Pero 
hubiera sido mejor que esté ubicado dentro del mismo Mall en el 
patio de comidas, puesto que es el lugar donde las personas se 
reúnen para comer y/o jugar  y no a un costado del mismo. 
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7. ¿Crees que sus esfuerzos de comunicación son 
suficientes?¿Cuáles son los esfuerzos de comunicación 
que realiza actualmente? 
 
 
Por el momento si , es algo en lo que se está trabajando , recién 
llevan un año y buscan posicionarse. 
Tienen 5 paneles publicitarios ubicados estratégicamente en la 
Av. Mariscal Castilla, Av. Metropolitana, Av. Porongoche fuera del 
Mall, Av. Ejército y Av. Lambramani. 
Se realiza activaciones en el Mall Aventura Plaza y en Cayma 
Se visitan los jardines para informar acerca de Chuck E. Cheese´s 
sobre sus paquetes de cumpleaños, comida y juegos. 
A las personas que acuden al local de Chuck E. Chesse´s se les 
informa  que realizan fiestas infantiles y se les ofrece los paquetes 
y promociones con las que cuentan.  
Tienen una  página de Facebook que es Chuck E. Cheese´s Perú 
y una página web que  son manejadas por una persona que 
trabaja para Chuck E.  Cheese´s en Lima.  
 
8. ¿Cuáles son los procesos de Chuck E. Cheese´s? 
 
 
Tienen dos turnos de 9am a 4pm y de 4 pm a 11 pm, todos los 
días al iniciar el turno revisan el estado de los productos, tanto en 
cocina como en los juegos, fichas y premios, evalúan cuantas 
fiestas van a tener en el día y proceden a separar lo que necesitan 
para cada fiesta por ejemplo las sorpresas, medallas, fichas etc. 
El gerente de turno abastece la caja y da el visto bueno a los 
platos de cocina, los del área de juegos prueban todos y cada uno 
de los juegos, además de limpiarlos, los del área cocina, preparan 
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los jugos, las gaseosas, dispensan los hielos y abastecen la 
cocina con lo establecido para el día (esto se hace ya que gracias 
a los meses pasados se puede ver cuanto más o menos venden 
en el día). 
Los demás part time, ven si los baños están operativos (estos se 
hace cada media hora), revisan y arreglan la muralla de premios 
además de abastecerla y revisan las mesas . 
En el área de cocina se hace la revisión de los alimentos en la 
apertura 9.00am y en la tarde 4:00pm , que estén en perfectas 
condiciones, fecha de vencimiento, en el caso de las verduras 
pollo y la masa de pizza tiene una duración máxima de 3 días. 
El proveedor de la harina es Puratos y  la duración de esta es 
máximo de 3 días. 
El proveedor del pollo es avinka y se utiliza para hacer la alitas de 
pollo, nuggets y sandwichs. La duración del pollo es máxima de 3 
días. 
Todos los días se hacen pruebas es decir se preparan pizzas, 
ensaladas, sándwich, etc.,  para saber si están apto para la venta. 
 
9. ¿Cómo es la relación de un trabajador de  Chuck E. 
Cheese´s con los clientes? 
 
 
El trabajador de Chuck E. Cheese´s tiene que transmitir magia a 
los clientes. Tiene que estar atento y dispuesto a solucionar 
cualquier inconveniente que pueda tener el cliente, además 
cuentan con el show de Chuck E, que se da cada hora y en la 
medida de lo posible todos salen a bailar en el show, ya que es  
una linda manera de trasmitir entusiasmo y magia tanto a niños 
como  grandes. 
 156 
 
10. ¿Cuáles son los beneficios que recibe el personal de Chuck 
E. Cheese´s? 
 
 
Existen puestos part-time y full-time con una remuneración 
mensual, además tiene un seguro y gratificaciones, en el caso de 
CTS es solo para los trabajadores full time. Además de eso 
reciben un CTR, que es un porcentaje de las ventas de la 
empresa, este porcentaje varía de acuerdo al puesto. 
 
11. ¿Los colaboradores de Chuck E. Cheese´s reciben 
capacitación? ¿Con que frecuencia? 
 
 
Sí. Reciben capacitación cada 3 meses a cargo de la gerente de 
desarrollo que se encuentra en Lima y viene para las charlas, pero 
además de estas capacitaciones, 2 veces al mes se reúnen todo 
el personal el domingo 7 am, repasan algunos procesos y dan 
algunas indicaciones ,ya que pueden cambiar los paquetes, 
aumentar algún proceso, cambiar las secuencia de las fiestas o 
incluir algo al show o cambiarlo y todos los colaboradores deben 
de saberlo. 
 
12. ¿Cuál es la cultura organizacional en Chuck E. Cheese´s? 
 
Se trata siempre a los clientes con amabilidad, y se hace lo 
posible para que se sientan 100% a gusto con el servicio. 
Todos los niños son ganadores y por más que no alcancen al 
mínimo de tickets para canjear un premio, se les da igual uno, 
porque  al tratarlos bien a los clientes volverán y eso es lo que 
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buscan fidelizar al cliente. Siempre se les dice a los colaboradores 
que lo que se quiere proyectar es magia y por lo tanto, deben 
sentirse a gusto y creer que al ingresar al local todas las 
preocupaciones van a desaparecer y así van a pasar una 
experiencia única y especial. 
 
13. ¿Cómo es el clima laboral en Chuck E. Cheese´s? 
 
 
Es agradable trabajar en Chuck E. Cheese´s todos son jóvenes y 
están  entusiastas por realizar su trabajo, Tienen una regla de oro 
que dice divierte mientras trabajas, uno se siente tranquilo y 
gustoso de trabajar ahí.  
 
3.3.1.2.2 Entrevista a Administradora de Happy Land 
 
1. ¿Qué aspectos consideran los clientes para celebrar una 
fiesta infantil? 
 
 
El precio , y lo que ofrece el paquete, de forma detallada , para 
que los padres evalúen  y además  el show que ofrecen.  
 
2. ¿Cuál es su público objetivo? 
 
 
Niños de 3 a 10 años, de los niveles socioeconómicos A, B y C, 
en el caso del local  del Mal Aventura Plaza para la realización de 
la fiestas infantiles abarca del centro hacia el Mall y en el local del 
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Real Plaza, abarca Yanahuara, Cayma, Cerro Colorado y 
Sachaca. 
 
3. ¿Cuál cree usted  que es la  principal ventaja competitiva de 
Happyland? 
 
 
Los juegos mecánicos, como el gusanito, el tagada y los 
Scooters(carros chocones) 
 
4. ¿Cuáles son los atributos de sus productos/servicios en 
general? 
 
 
La tarjeta que se utiliza para jugar  en los juegos  de Happyland 
 
5. ¿Cuál es su opinión respecto a los precios que ofrece 
Happyland? 
 
 
Los precios que se ofrece se adecuan a los que precios de los 
paquetes que ofrecen sus competidores, es decir son precios 
competitivos, ya que si otra empresa saca un paquete con un 
precio menor a los demás ,se implementa un nuevo paquete  para 
competir.  
6. ¿Qué opina de la ubicación de Happyland, cree que es la 
adecuada? 
 
 
La ubicación de Happyland tanto en el Mall Aventura Plaza como 
en el Real Plaza, son las más adecuadas e idóneas. 
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El Mall Aventura Plaza, es el centro comercial más grande de la 
ciudad y podemos abarcar esta zona , el Happyland de este Mall 
está ubicado en el patio de comidas, siendo el lugar perfecto del 
Mall, donde la familia se reúne por lo general a comer y luego 
puede disfrutar de los juegos en Happyland y optar por celebrar 
las  fiestas infantiles de los niños. 
El Real Plaza es unos de los principales centros comerciales de 
esa parte de la ciudad, el Happyland del Real Plaza está ubicado 
también en el patio de comidas del centro comercial siendo el 
lugar idóneo para pasarlo en familia y optar por la celebración del 
cumpleaños de los niños.   
 
7. ¿Crees que sus esfuerzos de comunicación son 
suficientes?¿Cuáles son los  esfuerzos de comunicación 
que realiza actualmente? 
 
 
Nunca es suficiente. Se visita colegios y empresas de la ciudad. 
En los colegios se realiza un show y se les ofrece los paquetes de 
fiestas infantiles con los  que se cuenta , además piden 
información de los niños  ,para tener una base de datos de ellos. 
En las empresa solo se ofrece los paquetes de fiestas infantiles 
con los que cuentan. Se tiene convenio con la empresa Cerro 
Verde. 
Se entrega volantes en el Real Plaza y en el Mall  Aventura Plaza. 
Se cuenta con una página web y una página de Facebook, son 
manejadas por Happyland de Lima. 
Se realizan activaciones según las fechas que estipulan los centro 
comerciales tanto en el Real Plaza como en el Mall Aventura 
Plaza. 
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8. ¿Cuáles son los procesos de Happyland? 
 
 
Existen dos turnos, se limpian los juegos en la mañana y en la 
noche, hay técnicos para los juegos que los revisan durante todo 
el día.  
 
9. ¿Cómo es la relación de un trabajador de Happyland con los 
clientes? 
 
 
Sonreír es lo básico, ser empático, ser alegres, tener paciencia 
con los niños. En las cajas se cuenta con un speech, se da un 
saludo a los clientes y se les ofrece las promociones que hay en 
los juegos y siempre despedirse. 
 
10. ¿Cuáles son los beneficios que recibe el personal de 
Happyland? 
 
 
Existen puestos part time y full time, reciben su sueldo mensual, 
reciben todos los benéficos de ley como CTS, gratificaciones, 
seguro y vacaciones remuneradas. 
 
11. ¿Los colaboradores de Happyland reciben capacitación? 
¿Con que frecuencia? 
 
 
Si reciben capacitación. Se realiza una vez al mes. 
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12. ¿Cuál es la cultura organizacional en Happyland? 
El uniforme con el que cuentan los trabajadores debe de estar 
bien limpio ya que dan una imagen como Happyland a los 
clientes. La atención que se brinda al cliente debe ser la mejor 
posible para que los clientes se sientan a gusto en su estadía. 
 
13. ¿Cómo es el clima laboral en Happyland? 
 
Siempre hay problemas con los niños en los juegos, pero se trata 
de dar soluciones a los problemas que se presentan. El clima 
laboral es agradable, los trabajadores trabajan tranquilos y felices.  
 
3.3.1.3 Focus Group 
 
Para realizar la investigación cualitativa se desarrollaron 4 focus group, 
realizados en 4 fechas. La guía del focus group se adjunta en el anexo 
3 y las respuestas de los focus en el anexo 4. 
Lo que se buscaba es lograr los siguientes objetivos: 
 Confirmar cual es el mercado meta al que debe dirigirse Chuck E. 
Cheese´s 
 Describir la percepción de los padres acerca de celebrar el 
cumpleaños de su hijo / hija. 
 Identificar los aspectos y necesidades del mercado arequipeño 
con respecto a la celebración de fiestas infantiles y entender sus 
prioridades. 
 Identificar si las personas conocen Chuck E. Cheese´s y con qué 
palabra o palabras lo relacionan. 
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El primer focus se llevó a cabo el día 12 de diciembre del 2015 a las 
14:00pm, teniendo una duración de 15 minutos . En la sesión 
participaron 6 madres de edades 35 años a 45 años, con hijos de 5años 
a 9  años. 
 
 
Cuadro 22: Participantes Focus Group 1 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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El segundo focus se llevó a cabo el día 15 de diciembre del 2015 a las 
13:50pm, teniendo una duración de 20 minutos . En la sesión 
participaron 7 padres de edades 34 años a 51 años, con hijos de 5años 
a 12 años. 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 23: Participantes Focus Group 2 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
Edad Distrito 
Númer
o de 
Hijos 
Sexo 
del 
hijo 1 
Edad 
del 
hijo 1 
Sexo 
del 
hijo 2 
Edad 
del 
hijo 2 
Sexo 
del 
hjo 3 
Edad 
del 
hijo 3  
Nombre y 
Apellido          
Mitchelangelo 
Alvarado 
35 JLBYR 1 M 5    
 
Patty 
Barrionuevo 
44 JLBYR 2 F 12 M 10   
Daniel 
Cervantes 
34 Yanahuara 1 F 7     
Abelardo 
Meza 
51 Yanahuara 3 M 25 F 14 F 10 
José Molina 34 JLBYR 1 F 6     
Claudia 
Morales 
42 Yanahuara 3 M 16 F 13 F 5 
Doris Rios 38 Cayma 2 M 5 F 9   
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El tercer focus se llevó a cabo el día 20 de diciembre del 2015 a las 
11:30am, teniendo una duración de 30 minutos . En la sesión 
participaron 7 padres de edades 27 años a 49 años, con hijos de 5años 
a 10años. 
 
 
Cuadro 24: Participantes Focus Group 3 
 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas  
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
 
  
Edad Distrito 
Número 
de Hijos  
Sexo 
del 
hijo 1 
Edad 
del 
hijo 1 
Sexo 
del 
hijo 2 
Edad 
del 
hijo 2 
Sexo 
del 
hijo 3 
Edad 
del 
hijo 3 
Nombre y 
Apellido                   
Galo Cordova 
Rodriguez 
32 Cayma 2 M 3 M 10 
    
Manuel 
Paredes 
Horna 
49 Cayma 2 M 3 M 7     
Danissa 
Paredes 
41 JLByR 2 F 5 F 7     
Giovana 
Gutierrez 
45 Cercado 1 M 5         
Andrea 
Suárez 
Vasquez 
27 Yanahuara 1 F 6         
Hilda Diaz 
33 
Cerro 
Colorado 
3 F 7 M 4 F 2 
Violeta 
Carrion 
Rodriguez 
41 
Cerro 
Colorado 
2 M 9 M 7     
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El cuarto focus se llevó a cabo el día 30 de diciembre del 2015 a las 
13:30am, teniendo una duración de 15 minutos . En la sesión 
participaron 6 padres de edades 23 años a 52 años, con hijos de 5años 
a 12años. 
 
 
 
Cuadro 25: Participantes Focus Group 4 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
El desarrollo de los focus fue registrado en audio. El moderador hizo las 
preguntas de la guía y posteriormente se pasó a que las participantes 
opinaran al respecto. 
 
Las conclusiones fueron las siguientes: 
 
1. Se realizaron 4 focus group a 26 padres de familia de niños entre 
5 y 12 años, de los cuales 53.85 % indicaron que sí realizarían la 
fiesta infantil de su hijo en Chuck & Cheese´s con características 
como comida, juegos y show, así como muñeco infantil. El 
46.15% que indicó que no, hizo hincapié en la comida dado que 
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no es buena, el show debería mejorar y la falta de exclusividad ya 
que se festejan varios cumpleaños en simultaneo. 
 
Tabla 1: Conclusión de Focus Group (Celebraría el cumpleaños de 
su hijo en Chuck E. Cheese´s) 
  Cantidad Porcentaje 
Si 14 53,85% 
No 12 46,15% 
Total 26 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 1: Conclusión de Focus Group(Celebraría el cumpleaños de 
su hijo en Chuck E. Cheese´s) 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
2. La percepción de los padres de familia acerca de celebrar el 
cumpleaños de su hijos son, que son bonitas, buenas, que les 
gustan, es sacrificado realizarlas y muchos optan por contratar  a 
empresas para celebrar la fiesta y además que estas  ayudan a  
los niños a desenvolverse y a interactuar. 
53.85%
46.15% Si
No
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En cuanto a la celebración de fiestas infantiles fuera de casa, la 
mayoría de los padres entrevistados la realiza fuera de casa  pero 
también en casa, pocos la realizan sólo en casa.  
El  80.77% de los padres si les gustaría celebrar el cumpleaños 
de sus hijos  fuera de casa, solamente el 19.23% no lo harían.  
 
3. Los aspectos más importantes que consideran los padres de 
familia al momento de celebrar la fiesta infantil de sus hijos son: 
La animación (Dalina, Payasos, Magos, Títeres, Mimos, Caritas 
Pintadas y Teatro), La ambientación, decoración o tema que se le 
elige, la cual identifica al niño con el personaje que prefiere. La 
diversión y el entretenimiento dirigido a los niños. Los juegos 
(juegos de exterior, juegos de arcade, juegos tradicionales con 
una dalina, juegos inflables y juegos mecánicos).El precio, los 
amigos y familia, la seguridad, la infraestructura, áreas verdes, la 
música y la comida. 
Con respecto al local, todos los padres lo consideran importante, 
y  el tamaño que elijan dependerá del número de invitados, 
además unos prefieren un local cerrado y otro abierto con áreas 
verdes para que los niños se desplacen con libertad. 
En cuanto a la ambientación, decoración o tema, los padres lo 
consideran importante, porque resalta la fiesta, además los niños 
eligen como va decorada su fiesta, ya que ellos se identifican con 
los personajes animados. 
Con respecto a los juegos, la mayoría de los padres prefieren 
contratar a una dalina y que ella se encargue de hacerlos jugar a 
los niños, para que compitan y ganen premios. Los otros juegos 
los consideran distractivos, por que los niños prefieren irse a jugar 
a los inflables, juegos de exterior, juegos de arcade, o juegos 
mecánicos, y la dalina se queda sola y no le hacen caso. Por eso 
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los padres prefieren o solo contratar a una dalina , que haga un 
buen show y los haga jugar a los niños, o que primero sea el show 
con la dalina y que después los niños jueguen con el juego que 
contraten los padres.  
Los paquetes son importantes para los padres , porque les 
permitiría contratar a una sola empresa que les brinde todos los 
servicios, ahorrándoles tiempo y dedicación, a excepción del 
7.69% que prefiere contratarlos por separado. 
Los padres coincidieron en que la animación es lo más importante 
de la fiesta infantil, en su mayoría prefieren a una dalina que los 
haga interactuar a los niños, que se relacionen, jueguen y los 
hagan competir. Otros padres prefieren payasos, magos, mimos, 
títeres y teatro. 
Con respecto a la comida, los padres la consideran importante , 
pero más para los niños, sobre todo que coman pizzas, sándwich, 
salchipapas, dulces, hot dogs, hamburguesas, pollo a la brasa, 
popcorn, gaseosas y bocaditos. 
 
4. Los padres conocen Chuck E. Cheese´s a excepción del 15.38%. 
Los padres que conocen Chuck E. Cheese´s  han ido a jugar, han 
asistido a fiestas, y lo que dijeron fue que, la comida no es buena, 
que les parece caro, no hay exclusividad al momento de festejar 
una fiesta infantil , porque se hacen varias en simultaneo, los 
juegos se acaban rápido, mucha bulla, el show debería mejorar, 
el local es muy cerrado algunos prefieren un local abierto ,se debe 
de juntar a los niños y hacerlos hacer todas las actividades juntos 
incluso los juegos de arcade. Sin embargo lo que más le gusta 
son los juegos, por eso se debería mejorar el show y la comida. 
Los padres  identifican a Chuk E. Cheese´s  como, juegos, pizza, 
casino para niños,  ratón, pizzería con juegos, restaurante y 
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juegos, local de comida y juegos, fiestas infantiles y eventos, 
muñeco, centro de diversión para niños, dibujo, y guardería. 
3.3.1.4 Encuesta 
 
Para esta técnica se utilizó como herramienta el cuestionario que 
contenía 14 preguntas. Se adjunta en el anexo 5. 
 
3.3.1.4.1 Resultados de la encuesta 
 
De la encuesta aplicada se obtuvieron los siguientes resultados: 
 
 
Datos del Padre/Madre 
 Edad 
Tabla 2: Edad del Padre/Madre 
Edades Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
acumulado 
De 25 a 36 años 119 31,15% 31,15% 
De 37 a 42 años 199 52,09% 83,25% 
De 43 a 50 años 60 15,71% 98,95% 
De 51 a 58 años 4 1,05% 100,00% 
Total 382 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 2: Edad del Padre/Madre 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
La edad de los padres de familia que más prevalece es la del rango de 
37 a 42 años de edad con 52.09%, luego de 25 a 36 años de edad con 
31.15%,además de 43 a 50 años de edad con 15.71% y finalmente de 
51 a 58 años de edad con 1.05%. 
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 Sexo 
 
Tabla 3: Sexo del Padre/Madre 
Sexo Cantidad  Porcentaje 
Masculino 138 36,13% 
Femenino 244 63,87% 
Total 382 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 3: Sexo del Padre/Madre 
 
 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
El 63.87% de los padres de familia encuestados son mujeres , y el 
36.13% son hombres. 
 
 
36.13%
63.87%
Masculino
Femenino
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 Número de Hijos 
 
Tabla 4: Número de Hijos 
Número de 
Hijos  
Cantidad  Porcentaje 
1 69 18,06% 
2 233 60,99% 
3 77 20,16% 
4 3 0,79% 
Total 382 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 4: Número de Hijos 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 60.99% de los padres encuestados tiene 2 hijos, el 20.16% tiene 3 
hijos, el 18.06% tienen 1 hijo  y el 0.79% tiene 4 hijos. 
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4
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Datos del Niño(s) 
 
 Edad 
Tabla 5: Edad del Niño(s) 
Edad de 
niños Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
De 5 a 8 años 297 50,68% 50,68% 
De 9 a 12 
años 289 49,32% 100,00% 
Total 586 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 5: Edad del Niño(s) 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 50.68% de los niños tiene de 5 a 8 años y el 49.32% de los niños 
tienen de 9 a 12 años. 
 
 
 
50.68%, 51%49.32%, 49%
De 5 a 8 años De 9 a 12 años
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 Sexo 
Tabla 6: Sexo del niño 
Sexo Cantidad  Porcentaje  
Masculino 333 56,83% 
Femenino 253 43,17% 
Total 586 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 6: Sexo del niño 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 56.83% de los niños son hombres y el 43.17% son mujeres. 
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 Colegio/Jardín 
 
Tabla 7: Colegio o Jardín del niño 
Colegio o 
Jardín 
Cantidad Porcentaje 
Lord Byron 51 8,70% 
Peruano 
Alemán Max 
Uhle 
74 12,63% 
Anglo 
Americano 
Prescott 
90 15,36% 
San José 100 17,06% 
Sagrados 
Corazones 
46 7,85% 
Dunalastair 29 4,95% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 
45 7,68% 
Internacional 
Peruano 
Británico 
44 7,51% 
De la Salle 72 12,29% 
Sagrado 
Corazón 
Sophianum 
35 5,97% 
Total 586 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 7: Colegio o Jardín del niño 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 17.06% de los niños  estudian en el colegio San José, el 15.36%  en 
el colegio Anglo Americano Prescott, el 12.63% en el colegio Peruano 
Alemán Max Uhle, el 12.29% en el colegio De la Salle, el 8.70% en el 
colegio Lord Byron, el 7.85% en el colegio Sagrados Corazones, el 
7.68%  en el colegio Nuestra Señora del Pilar, el 7.51%  en el colegio 
Internacional Peruano Británico, el 5.97% en el colegio Sagrado Corazón 
Sophianum y el 4.95% en el colegio Dunalastair. 
 
El mercado meta son los niños, hombres y mujeres de 5 a 12 años de 
edad que estudian en los colegios: Lord Byron, Max Uhle, Prescott, San 
José, De la Salle, Sagrados Corazones, Sophianum, Internacional y 
Dunalastair  y Nuestra Señora del Pilar. 
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1. ¿Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo? 
 
 
 
Tabla 8: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo 
 Cantidad Porcentaje 
SI 373 98% 
No 9 2% 
Total 382 100% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Gráfico 8: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
El 98% de los padres encuestados celebra con una fiesta infantil el 
cumpleaños de sus hijos, solo el 2% no lo hacen. 
 
 
98%
2%
SI
No
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2. ¿Dónde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo? Marcar 
solo una alternativa. Si la respuesta es A o C, el cuestionario 
ha terminado. Gracias. 
Tabla 9: Dónde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo. Marcar 
solo una alternativa. Si la respuesta  es A o C, el cuestionario ha 
terminado. Gracias 
   
 Cantidad Porcentaje 
A. Casa 21 5,63% 
B. Local 351 94,10% 
C. 
Colegio/Jardín 
1 0,27% 
Total 373 100% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 9: Dónde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo. Marcar 
solo una alternativa .Si la respuesta es A o C, el cuestionario ha 
terminado. Gracias 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
El 94.10% de los padres encuestados celebra la fiesta infantil de su hijo 
en un local, el 5.63% lo hace en la casa y el 0.27% en el jardín. 
 
El 98% de los padres encuestados celebra con una fiesta infantil el 
cumpleaños de sus hijos. El 94.10% celebra la fiesta infantil de sus hijos 
en un local. Viendo que los padres celebran con una fiesta infantil el 
cumpleaños de sus hijos y lo realizan en un local, vemos como una 
oportunidad que los padres se interesen por realizar el cumpleaños de 
sus hijos en Chuk E. Cheese´s. 
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 180 
 
3. Marca con una X los lugares que conozcas donde se realizan 
fiestas infantiles. 
 
 
Tabla 10:  Marca con una X los lugares que conozcas donde se 
realizan fiestas infantiles 
 
Local Cantidad Porcentaje 
Chuck E. 
Cheese´s 
283 18,97% 
Happyland 311 20,84% 
La Cueva del 
pirata 
Minigolf 
41 2,75% 
Norkys 34 2,28% 
Club de 
Abogados 
141 9,45% 
Arequipa 
Golf Club 
86 5,76% 
Presto  53 3,55% 
Mc Donald´s 53 3,55% 
Montonero 
Kids 
40 2,68% 
Flor y Fiesta 154 10,32% 
El Club 
Internacional 
296 19,84% 
Total 1492 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 10: Marca con una X los lugares que conozcas donde se realizan fiestas infantiles 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. 
Elaboración: Propia 
 
Los lugares que más conocen los padres de familia donde se realizan fiestas infantiles  son: Happyland con un 20.84%, 
El Club Internacional con un 19.84% y Chuck E. Cheese´s con 18.97%.
18.97%
20.84%
2.75%
2.28%
9.45%
5.76%
3.55%
3.55%
2.68%
10.32%
19.84%
0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%
Chuck E. Cheese´s
Happyland
La Cueva del pirata Minigolf
Norkys
Club de Abogados
Arequipa Golf Club
Presto
Mc Donald´s
Montonero Kids
Flor y Fiesta
El Club Internacional
3. Marca con una X los lugares que conozcas donde se realizan 
fiestas infantiles
3. Marca con una X los lugares que conozcas
donde se realizan fiestas infantiles
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4. Ordene según su preferencia los atributos más relevantes al 
momento de festejar el cumpleaños de su hijo. En una escala 
del 1 al 9 , siendo 1 menos importante y 9 más importante. 
 
Tabla 11: Precio 
P
re
c
io
 
Orden de 
Preferencia  
Cantidad Porcentaje 
1 44 12,54% 
2 124 35,33% 
3 88 25,07% 
4 19 5,41% 
5 8 2,28% 
6 13 3,70% 
7 11 3,13% 
8 7 1,99% 
9 37 10,54% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 11: Precio 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran al precio  con un 2 en 
cuanto a nivel de preferencia que representa el 35.33%,seguidamente 
con un 3 de nivel de preferencia que representa el 25.07% y con 1 de 
nivel de preferencia que representa el 12.54%. 
 
Tabla 12:  Tamaño del Local 
T
a
m
a
ñ
o
 d
e
l 
lo
c
a
l(
 I
n
fr
a
e
s
tr
u
c
tu
ra
) 
Orden de 
Preferencia  
Cantidad Porcentaje 
1 18 5,13% 
2 87 24,79% 
3 116 33,05% 
4 45 12,82% 
5 25 7,12% 
6 18 5,13% 
7 24 6,84% 
8 14 3,99% 
9 4 1,14% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 12: Tamaño del Local 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran al tamaño del 
local(infraestructura) con un nivel de preferencia de 3 que representa el  
33.05%, con un nivel de preferencia de 2 que representa el 24.79% y 
con un nivel de referencia de 4 que representa el 12.82%. 
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Tabla 13: Juegos 
J
u
e
g
o
s
  
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 3 0,85% 
2 27 7,69% 
3 32 9,12% 
4 122 34,76% 
5 54 15,38% 
6 33 9,40% 
7 42 11,97% 
8 30 8,55% 
9 8 2,28% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 13: Juegos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia encuestados consideran los juegos 
con un orden de preferencia de  4 que representa el 34.76%, con un 
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orden de preferencia de 5 que representa el 15.38% y con un orden de 
preferencia de 7 que representa el 11.97%. 
 
 
Tabla 14: Show/Infantil/Animación 
S
h
o
w
 I
n
fa
n
ti
l/
A
n
im
a
c
ió
n
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 8 2,28% 
2 2 0,57% 
3 16 4,56% 
4 33 9,40% 
5 65 18,52% 
6 83 23,65% 
7 45 12,82% 
8 70 19,94% 
9 29 8,26% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 14: Show Infantil/Animación 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran  el show infantil/animación 
con un orden de preferencia de 6 que representa el 23.65%, con un 
orden  de preferencia de 8 representa el 19.94% y con un orden de 5 
que representa el 18.52%. 
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Tabla 15: Comida 
C
o
m
id
a
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 2 0,57% 
2 9 2,56% 
3 23 6,55% 
4 33 9,40% 
5 41 11,68% 
6 88 25,07% 
7 99 28,21% 
8 46 13,11% 
9 10 2,85% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 15: Comida 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran la comida con un orden de 
preferencia de 7 que representa el 28.21%,con un orden de preferencia 
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de 6 que representa el 25.07% y  con un orden de 8 que representa el 
13.11%. 
 
 
Tabla 16: Seguridad 
S
e
g
u
ri
d
a
d
 
Orden de 
Preferencia  
Cantidad  Porcentaje 
1 10 2,85% 
2 29 8,26% 
3 14 3,99% 
4 43 12,25% 
5 39 11,11% 
6 40 11,40% 
7 54 15,38% 
8 92 26,21% 
9 30 8,55% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 16: Seguridad 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran la seguridad  con un orden 
de preferencia de 8 que representa el 26.21%,con un orden de 
preferencia de 7 que representa el 15.38% y con un orden de 4 que 
representa el 12.25%. 
 
Tabla 17: Calidad de Servicio 
C
a
lid
a
d
 d
e
 S
e
rv
ic
io
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 3 0,85% 
2 9 2,56% 
3 17 4,84% 
4 14 3,99% 
5 39 11,11% 
6 28 7,98% 
7 30 8,55% 
8 52 14,81% 
9 159 45,30% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 17: Calidad del Servicio 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran la calidad de servicio con 
un orden de preferencia de 9 que representa el 45.30%,con un orden de 
preferencia de 8 que representa el 14.81% y con un orden de 5 que 
representa el 11.11%. 
 
Tabla 18: Ambientación/Decoración/Tema 
A
m
b
ie
n
ta
c
ió
n
/D
e
c
o
ra
c
ió
n
/T
e
m
a
 Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 5 1,42% 
2 18 5,13% 
3 31 8,83% 
4 37 10,54% 
5 75 21,37% 
6 40 11,40% 
7 44 12,54% 
8 36 10,26% 
9 65 18,52% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 18: Ambientación/Decoración/Tema 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran la 
ambientación/decoración/tema con un orden de preferencia de 5 que 
representa el 21.37%,con un orden de preferencia de 9 que representa 
el 18.52% y  con un orden de 7 que representa el 12.54%. 
 
Tabla 19: Áreas Verdes 
Á
re
a
s
 V
e
rd
e
s
 
Orden de 
Preferencia  
Cantidad Porcentaje 
1 258 73,50% 
2 46 13,11% 
3 14 3,99% 
4 5 1,42% 
5 5 1,42% 
6 8 2,28% 
7 2 0,57% 
8 4 1,14% 
9 9 2,56% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 19: Áreas Verdes 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. Los padres de familia consideran las Áreas Verdes con un 
orden de preferencia de 1 que representa el 73.50%,con un orden de 
preferencia de 2 que representa el 13.11%, y con un orden de 3 que 
representa el 3.99%. 
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Tabla 20: Atributos 
  Importancia 1 Importancia 2 Importancia 3 Importancia 4 Importancia 5 
Atributos Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
Precio 44 12,54% 12,54% 124 35,33% 35,33% 88 25,07% 25,07% 19 5,41% 5,41% 8 2,28% 2,28% 
Tamaño del local(infraestructura) 18 5,13% 17,66% 87 24,79% 60,11% 116 33,05% 58,12% 45 12,82% 18,23% 25 7,12% 9,40% 
Juegos 3 0,85% 18,52% 27 7,69% 67,81% 32 9,12% 67,24% 122 34,76% 52,99% 54 15,38% 24,79% 
Show infantil/Animación 8 2,28% 20,80% 2 0,57% 68,38% 16 4,56% 71,79% 33 9,40% 62,39% 65 18,52% 43,30% 
Comida 2 0,57% 21,37% 9 2,56% 70,94% 23 6,55% 78,35% 33 9,40% 71,79% 41 11,68% 54,99% 
Seguridad 10 2,85% 24,22% 29 8,26% 79,20% 14 3,99% 82,34% 43 12,25% 84,05% 39 11,11% 66,10% 
Calidad del Servicio 3 0,85% 25,07% 9 2,56% 81,77% 17 4,84% 87,18% 14 3,99% 88,03% 39 11,11% 77,21% 
Ambientación/ Decoración/Tema 5 1,42% 26,50% 18 5,13% 86,89% 31 8,83% 96,01% 37 10,54% 98,58% 75 21,37% 98,58% 
Áreas Verdes 258 73,50% 100,00% 46 13,11% 100,00% 14 3,99% 100,00% 5 1,42% 100,00% 5 1,42% 100,00% 
Total 351,0 100,00%   351,0 100,00%   351,0 100,00%   351,0 100,00%   351,0 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Tabla 20: Atributos  
Importancia 6 Importancia 7 Importancia 8 Importancia 9 
Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
13 3,70% 3,70% 11 3,13% 3,13% 7 1,99% 1,99% 37 10,54% 10,54% 
18 5,13% 8,83% 24 6,84% 9,97% 14 3,99% 5,98% 4 1,14% 11,68% 
33 9,40% 18,23% 42 11,97% 21,94% 30 8,55% 14,53% 8 2,28% 13,96% 
83 23,65% 41,88% 45 12,82% 34,76% 70 19,94% 34,47% 29 8,26% 22,22% 
88 25,07% 66,95% 99 28,21% 62,96% 46 13,11% 47,58% 10 2,85% 25,07% 
40 11,40% 78,35% 54 15,38% 78,35% 92 26,21% 73,79% 30 8,55% 33,62% 
28 7,98% 86,32% 30 8,55% 86,89% 52 14,81% 88,60% 159 45,30% 78,92% 
40 11,40% 97,72% 44 12,54% 99,43% 36 10,26% 98,86% 65 18,52% 97,44% 
8 2,28% 100,00% 2 0,57% 100,00% 4 1,14% 100,00% 9 2,56% 100,00% 
351,0 100,00%   351,0 100,00%   351,0 100,00%   351,0 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 20: Atributos(Nivel de importancia 9) 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más 
importante. El atributo más importante para los padres es la calidad de 
servicio con un nivel de importancia de 9 con un 45.30%,con un nivel de 
importancia de 8 la seguridad con 26.21% y finalmente con un nivel de 
importancia de 7 la comida con un 28.21%. El atributo menos relevante 
para los padres con un nivel de importancia de 1 son las áreas verdes.  
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5. Cuando realiza la fiesta infantil de su hijo. ¿Qué tipo de show 
prefiere?. Ordenar del 1 al 7, según nivel de importancia 
siendo 1 menos importante y 7 más importante. 
Tabla 21: Payasos 
P
a
y
a
s
o
s
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 11 3,13% 
2 4 1,14% 
3 14 3,99% 
4 33 9,40% 
5 113 32,19% 
6 106 30,20% 
7 70 19,94% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 21: Payasos 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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preferencia de 5 que representa el 32.19%, con un orden de preferencia 
de 6 que representa el 30.20% y con un orden de preferencia de 7 que 
representa el 19.94%. 
 
Tabla 22: Magos 
M
a
g
o
s
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 6 1,71% 
2 10 2,85% 
3 16 4,56% 
4 34 9,69% 
5 54 15,38% 
6 72 20,51% 
7 160 45,58% 
Total 352 100,28% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 22: Magos 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto al show que prefieren los padres para festejar 
el cumpleaños de sus hijos, consideran a los magos en un  orden de 
preferencia de 7 que representa el 45.58%, con un orden de preferencia 
de 6 que representa el 20.51% y con un orden de preferencia de 5 que 
representa el 15.38%. 
 
Tabla 23: Mimos 
M
im
o
s
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 16 4,56% 
2 27 7,69% 
3 36 10,26% 
4 45 12,82% 
5 78 22,22% 
6 107 30,48% 
7 42 11,97% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 23: Mimos 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto al show que prefieren los padres para festejar 
el cumpleaños de sus hijos, consideran a los mimos en un  orden de 
preferencia de 6 que representa el 30.48%, con un orden de preferencia 
de 5 que representa el 22.22% y con un orden de preferencia de 4 que 
representa el 12.82%. 
 
Tabla 24: Anfitrionas 
A
n
fi
tr
io
n
a
s
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 12 3,42% 
2 15 4,27% 
3 136 38,75% 
4 48 13,68% 
5 45 12,82% 
6 33 9,40% 
7 62 17,66% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 24: Anfitrionas 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto al show que prefieren los padres para festejar 
el cumpleaños de sus hijos, consideran a las anfitrionas en un  orden de 
preferencia de 3 que representa el 38.75%, con un orden de preferencia 
de 7 que representa el 17.66% y con un orden de preferencia de 4 que 
representa el 13.68%. 
 
Tabla 25: Caras Pintadas 
C
a
ra
s
 P
in
ta
d
a
s
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 16 4,56% 
2 48 13,68% 
3 72 20,51% 
4 147 41,88% 
5 33 9,40% 
6 23 6,55% 
7 11 3,13% 
Total 350 99,72% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 25: Caras Pintadas 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto al show que prefieren los padres para festejar 
el cumpleaños de sus hijos, consideran a las caritas pintadas en un  
orden de preferencia de 4 que representa el 41.88%, con un orden de 
preferencia de 3 que representa el 20.51% y con un orden de preferencia 
de 2 que representa el 13.68%. 
 
Tabla 26: Títeres 
T
ít
e
re
s
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 55 15,67% 
2 187 53,28% 
3 52 14,81% 
4 32 9,12% 
5 18 5,13% 
6 4 1,14% 
7 3 0,85% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 26: Títeres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto al show que prefieren los padres para festejar 
el cumpleaños de sus hijos, consideran a los títeres en un  orden de 
preferencia de 2 que representa el 53.28%, con un orden de preferencia 
de 1 que representa el 15.67% y con un orden de preferencia de 3 que 
representa el 14.81%. 
 
Tabla 27: Teatro 
T
e
a
tr
o
 
Orden de 
Preferencia 
Cantidad Porcentaje 
1 235 66,95% 
2 60 17,09% 
3 25 7,12% 
4 12 3,42% 
5 10 2,85% 
6 6 1,71% 
7 3 0,85% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 27: Teatro 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto al show que prefieren los padres para festejar 
el cumpleaños de sus hijos, consideran al teatro  en un  orden de 
preferencia de 1 que representa 66.95%, con un orden de preferencia de 
2 que representa el 17.09% y con un orden de preferencia de 3 que 
representa el 7.12%. 
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Tabla 28: Show´s 
  Importancia 1 Importancia 2 Importancia 3 Importancia 4 
Show 
Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
Payasos 11 3,13% 3,13% 4 1,14% 1,14% 14 3,99% 3,99% 33 9,40% 9,40% 
Magos 6 1,71% 4,84% 10 2,85% 3,99% 16 4,56% 8,55% 34 9,69% 19,09% 
Mimos 16 4,56% 9,40% 27 7,69% 11,68% 36 10,26% 18,80% 45 12,82% 31,91% 
Anfitrionas/Dalinas 12 3,42% 12,82% 15 4,27% 15,95% 136 38,75% 57,55% 48 13,68% 45,58% 
Caritas Pintadas 16 4,56% 17,38% 48 13,68% 29,63% 72 20,51% 78,06% 147 41,88% 87,46% 
Títeres 55 15,67% 33,05% 187 53,28% 82,91% 52 14,81% 92,88% 32 9,12% 96,58% 
Teatro 235 66,95% 100,00% 60 17,09% 100,00% 25 7,12% 100,00% 12 3,42% 100,00% 
Total 351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Tabla 28: Show´s 
Importancia 5 Importancia 6 Importancia 7 
Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
113 32,19% 32,19% 106 30,20% 30,20% 70 19,94% 19,94% 
54 15,38% 47,58% 72 20,51% 50,71% 160 45,58% 65,53% 
78 22,22% 69,80% 107 30,48% 81,20% 42 11,97% 77,49% 
45 12,82% 82,62% 33 9,40% 90,60% 62 17,66% 95,16% 
33 9,40% 92,02% 23 6,55% 97,15% 11 3,13% 98,29% 
18 5,13% 97,15% 4 1,14% 98,29% 3 0,85% 99,15% 
10 2,85% 100,00% 6 1,71% 100,00% 3 0,85% 100,00% 
351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 28: Show´s (Nivel de importancia 7) 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
   
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. El show que  más prefieren los padres  con un nivel de 
importancia de 7 son los magos  con un 45.58%,con un nivel de 
importancia de 6 los mimos con 30.48% y finalmente con un nivel de 
importancia de 5 los payasos  con un 32.19%. El show que menos 
prefieren los padres con un nivel de importancia de 1 es el teatro.  
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6. En cuanto a los juegos. ¿Cuáles de los siguientes prefiere en 
la fiesta infantil de su hijo? Ordenar del 1 al 5, según nivel de 
importancia siendo 1 menos importante y 5 más importante. 
 
Tabla 29: Juegos Mecánicos 
J
u
e
g
o
s
 M
e
c
á
n
ic
o
s
 Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 33 9,40% 
2 40 11,40% 
3 48 13,68% 
4 159 45,30% 
5 71 20,23% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 29: Juegos Mecánicos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio 
fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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de importancia de 5 que representa el 20.23% y con un nivel  de 
preferencia de 3 que representa el 13.68%. 
 
Tabla 30: Juegos Inflables 
J
u
e
g
o
s
 I
n
fl
a
b
le
s
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 4 1,14% 
2 21 5,98% 
3 194 55,27% 
4 57 16,24% 
5 75 21,37% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 30: Juegos Inflables 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el más 
importante. Con respecto a los juegos  que prefieren los padres para 
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de importancia de 5 que representa el 21.37% y con un nivel  de 
importancia de 4 que representa el 16.24%. 
 
Tabla 31: Juegos de Arcade 
J
u
e
g
o
s
 d
e
 A
rc
a
d
e
 Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 33 9,40% 
2 34 9,69% 
3 51 14,53% 
4 73 20,80% 
5 160 45,58% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 31: Juegos de Arcade 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el más 
importante. Con respecto a los juegos  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a los juegos de arcade, 
con un nivel de importancia de 5 que representa 45.58%, con un nivel 
de importancia de 4 que representa el 20.80% y con un nivel  de 
importancia de 3 que representa el 14.53%. 
9.40%
9.69%
14.53%
20.80%
45.58% 1
2
3
4
5
 209 
 
Tabla 32: Juegos Tradicionales 
J
u
e
g
o
s
 T
ra
d
ic
io
n
a
le
s
  
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 20 5,70% 
2 218 62,11% 
3 33 9,40% 
4 45 12,82% 
5 35 9,97% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 32: Juegos Tradicionales 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el más 
importante. Con respecto a los juegos  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a los juegos 
tradicionales, con un nivel de importancia de 2 que representa 62.11%, 
con un nivel de importancia de 4 que representa el 12.82% y con un nivel  
de importancia de 5 que representa el  9.97%. 
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Tabla 33: Juegos de Exterior 
J
u
e
g
o
s
 d
e
 E
x
te
ri
o
r Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 261 74,36% 
2 38 10,83% 
3 25 7,12% 
4 17 4,84% 
5 10 2,85% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 33: Juegos de Exterior 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el más 
importante. Con respecto a los juegos  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a los juegos de exterior, 
con un nivel de importancia de 1 que representa 74.36%, con un nivel 
de importancia de 2 que representa el 10.83% y con un nivel  de 
importancia de 3 que representa el  7.12%. 
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Tabla 34: Juegos 
    Importancia 1 Importancia 2 Importancia 3 Importancia 4 Importancia 5 
JUEGOS 
Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
Juegos Mecánicos 33 9,40% 9,40% 40 11,40% 11,40% 48 13,68% 13,68% 159 45,30% 45,30% 71 20,23% 20,23% 
Juegos Inflables 4 1,14% 10,54% 21 5,98% 17,38% 194 55,27% 68,95% 57 16,24% 61,54% 75 21,37% 41,60% 
Juegos de Arcade 33 9,40% 19,94% 34 9,69% 27,07% 51 14,53% 83,48% 73 20,80% 82,34% 160 45,58% 87,18% 
Juegos tradicionales 20 5,70% 25,64% 218 62,11% 89,17% 33 9,40% 92,88% 45 12,82% 95,16% 35 9,97% 97,15% 
Juegos de exterior 261 74,36% 100,00% 38 10,83% 100,00% 25 7,12% 100,00% 17 4,84% 100,00% 10 2,85% 100,00% 
Total 351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Gráfico 34:Juegos(Nivel de Importancia 5) 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el más importante. El juego que  más prefieren los padres  con un nivel de importancia de 5 son los juegos de arcade  con un 
45.58%, y con un nivel de importancia de 4 los juegos mecánicos con 45.30%. El juego  que menos prefieren los padres con un nivel de importancia de 1 son los juegos de exterior. 
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7. ¿Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo? Ordenar 
del 1 al 7 según el nivel de importancia siendo 1 menos 
importante y 7 más importante. 
 
Tabla 35: Hot Dogs 
H
o
t 
D
o
g
s
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 10 2,85% 
2 26 7,41% 
3 46 13,11% 
4 35 9,97% 
5 111 31,62% 
6 101 28,77% 
7 22 6,27% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 35: Hot Dogs 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto a la comida  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a los hot dog, con un 
nivel de importancia de 5 que representa el 31.62%, con un nivel de 
importancia de 6 que representa el 28.77% y con un nivel  de importancia 
de 3 que representa el  13.11%. 
 
Tabla 36:Hamburguesas 
H
a
m
b
u
rg
u
e
s
a
s
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 6 1,71% 
2 18 5,13% 
3 46 13,11% 
4 51 14,53% 
5 60 17,09% 
6 62 17,66% 
7 108 30,77% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 36:Hamburguesas 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto a la comida  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a las hamburguesas, con 
un nivel de importancia de 7 que representa el 30.77%, con un nivel de 
importancia de 6 que representa el 17.66% y con un nivel  de importancia 
de 5 que representa el  17.09%. 
 
Tabla 37:  Pizza 
P
IZ
Z
A
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 11 3,13% 
2 31 8,83% 
3 34 9,69% 
4 49 13,96% 
5 92 26,21% 
6 68 19,37% 
7 66 18,80% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 37: Pizza 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto a la comida  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a las pizzas, con un nivel 
de importancia de 5 que representa el 26.21%, con un nivel de 
importancia de 6 que representa el 19.37% y con un nivel  de importancia 
de 7 que representa el  18.80%. 
Tabla 38:  Bocaditos 
B
o
c
a
d
it
o
s
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 10 2,85% 
2 54 15,38% 
3 129 36,75% 
4 43 12,25% 
5 23 6,55% 
6 50 14,25% 
7 42 11,97% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 38:  Bocaditos 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto a la comida  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a los bocaditos , con un 
nivel de importancia de 3 que representa el 36.75%, con un nivel de 
importancia de 2 que representa el 15.38% y con un nivel  de importancia 
de 6 que representa el  14.25%. 
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Tabla 39: Dulces 
D
u
lc
e
s
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 33 9,40% 
2 36 10,26% 
3 39 11,11% 
4 93 26,50% 
5 28 7,98% 
6 45 12,82% 
7 77 21,94% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 39: Dulces 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto a la comida  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a los dulces , con un 
nivel de importancia de 4 que representa el 26.50%, con un nivel de 
importancia de 7 que representa el 21.94% y con un nivel  de importancia 
de 6 que representa el  12.82%. 
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Tabla 40: Pollo a la Brasa 
P
o
llo
 a
 l
a
 B
ra
s
a
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 167 47,58% 
2 128 36,47% 
3 25 7,12% 
4 13 3,70% 
5 6 1,71% 
6 2 0,57% 
7 10 2,85% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 40:  Pollo a la brasa 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto a la comida  que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran al pollo a la brasa , con 
un nivel de importancia de 1 que representa el 47.58%, con un nivel de 
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importancia de 2 que representa el 36.74% y con un nivel  de importancia 
de 3 que representa el  7.12%. 
 
Tabla 41: Salchipapas 
S
a
lc
h
ip
a
p
a
s
 
Nivel de 
Importancia  
Cantidad 
Elegida 
Porcentaje 
1 114 32,48% 
2 58 16,52% 
3 32 9,12% 
4 67 19,09% 
5 31 8,83% 
6 23 6,55% 
7 26 7,41% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 41: Salchipapas 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. Con respecto a la comida  que prefieren los padres para 
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festejar el cumpleaños de sus hijos, consideran a las sachipapas, con un 
nivel de importancia de 1 que representa el 32.48%, con un nivel de 
importancia de 4 que representa el 19.09% y con un nivel  de importancia 
de 2 que representa el  16.52%. 
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Tabla 42: Comida 
  Importancia 1 Importancia 2 Importancia 3 Importancia 4 
Comida 
Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
Hot Dogs 10 2,85% 2,85% 26 7,41% 7,41% 46 13,11% 13,11% 35 9,97% 9,97% 
Hamburguesas 
6 1,71% 4,56% 18 5,13% 12,54% 46 13,11% 26,21% 51 14,53% 24,50% 
Pizza 11 3,13% 7,69% 31 8,83% 21,37% 34 9,69% 35,90% 49 13,96% 38,46% 
Bocaditos 10 2,85% 10,54% 54 15,38% 36,75% 129 36,75% 72,65% 43 12,25% 50,71% 
Dulces 33 9,40% 19,94% 36 10,26% 47,01% 39 11,11% 83,76% 93 26,50% 77,21% 
Pollo a la brasa 167 47,58% 67,52% 128 36,47% 83,48% 25 7,12% 90,88% 13 3,70% 80,91% 
Salchipapas 114 32,48% 100,00% 58 16,52% 100,00% 32 9,12% 100,00% 67 19,09% 100,00% 
Total 351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Tabla 42: Comida 
Importancia 5 Importancia 6 Importancia 7 
Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 
acumulado 
111 31,62% 31,62% 101 28,77% 28,77% 22 6,27% 6,27% 
60 17,09% 48,72% 62 17,66% 46,44% 108 30,77% 37,04% 
92 26,21% 74,93% 68 19,37% 65,81% 66 18,80% 55,84% 
23 6,55% 81,48% 50 14,25% 80,06% 42 11,97% 67,81% 
28 7,98% 89,46% 45 12,82% 92,88% 77 21,94% 89,74% 
6 1,71% 91,17% 2 0,57% 93,45% 10 2,85% 92,59% 
31 8,83% 100,00% 23 6,55% 100,00% 26 7,41% 100,00% 
351 100,00%   351 100,00%   351 100,00%   
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 42:Comida(Nivel de importancia 7) 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más 
importante. La comida  que  más prefieren los padres  con un nivel de 
importancia de 7 son las hamburguesas con un 30.77% y con un nivel 
de importancia de 6 los hotdogs con 28.77%. La comida que menos 
prefieren los padres con un nivel de importancia de 1 es el pollo a la 
brasa.  
 
8. Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck E. 
Cheese´s 
 
 
Tabla 43: Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
Hot Dogs
Hamburg
uesas
Pizza Bocaditos Dulces
Pollo a la
brasa
Salchipap
as
Importancia 7 6.27% 30.77% 18.80% 11.97% 21.94% 2.85% 7.41%
0.00%
5.00%
10.00%
15.00%
20.00%
25.00%
30.00%
35.00%
Importancia 7
 Cantidad Porcentaje 
Si 326 92,88% 
No 25 7,12% 
Total 351 100,00% 
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Gráfico 43: Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 92.88% de los padres encuestados si conocen el restaurante de 
entretenimiento familiar Chuck E. Cheese´s, mientras el 7.12% no lo 
conocen. 
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9. Con que palabra o palabras relaciona a la empresa Chuck E. 
Cheese´s? Marque con una X solo una alternativa. 
 
Tabla 44: Con que palabra o palabras relaciona a la empresa Chuck 
E. Cheese´s. Marque con una X solo una alternativa. 
Posicionamiento Cantidad Porcentaje 
Restaurante de 
Entretenimiento 
familiar 
30 8,55% 
Muñeco 14 3,99% 
Ratón 17 4,84% 
Pizzería con juegos 19 5,41% 
Restaurante y 
juegos 
21 5,98% 
Local de comida y 
juegos 
55 15,67% 
Fiestas infantiles y 
eventos 
63 17,95% 
Juegos 23 6,55% 
Dibujo 2 0,57% 
Pizza 15 4,27% 
Guardería 1 0,28% 
Casino para niños 11 3,13% 
Centro de diversión 
para los niños 
80 22,79% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 44: Con que palabra o palabras relaciona a la empresa Chuck E. Cheese´s. Marque con una X solo una 
alternativa. 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. 
Elaboración: Propia 
El 22.79% de los padres de familia relacionan la empresa Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, 
el 17.95% lo relacionan con fiestas infantiles y eventos y el 15.67% lo relacionan con un local de comida y juegos.
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 Los padres de familia relacionan a Chuck E. Chese´s con un 
22.79% como un centro de diversión para los niños, sin embargo 
la empresa se posiciona como restaurante de entretenimiento 
familiar , que solo el 8.55% de los encuestados la relaciona con el 
posicionamiento que la empresa busca. 
 
10. Sabía usted, que Chuck E. Chesee´s ofrece fiestas infantiles 
para los niños? 
 
 
Tabla 45: Sabía usted, que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles para los niños 
 Cantidad Porcentaje 
Si 304 86,61% 
No 47 13,39% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 45: Sabía usted, que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles para los niños 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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El 86.61% de los padres sabe que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles, solo el 13.39% de padres no saben.  
 
11. Chuck E. Cheese´s cuenta con la unidad de negocio fiestas 
infantiles , la cual incluye comida, juegos ,show y 
entretenimiento con Chuck E. ¿Estaría dispuesto a celebrar 
la fiesta de su hijo en Chuck E. Cheese´s? Si la respuesta es 
NO, el cuestionario ha terminado, GRACIAS. 
 
 
Tabla 46: Estaría dispuesto a celebrar la fiesta de su hijo en Chuck 
E. Cheese´s. Si la respuesta es NO, el cuestionario ha terminado, 
GRACIAS. 
  Cantidad Porcentaje 
Si 300 85,47% 
No 51 14,53% 
Total 351 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 46:Estaría dispuesto a celebrar la fiesta de su hijo en Chuck 
E. Cheese´s  Si la respuesta es NO, el cuestionario ha terminado. 
GRACIAS. 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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El 85.47% de los padres estaría dispuesto a celebrar la fiesta de sus 
hijos en Chuck E. Cheese´s, el 14.53% no lo harían. 
 
12. ¿Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio 
mencionado(fiesta infantil pago por niño) en Chuck E. 
Cheese´s? 
 
Tabla 47: Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio 
mencionado(fiesta infantil paga por niño) en Chuck E. Cheese´s 
Precio Cantidad Porcentaje 
S/15.00-
S/25.00 187 62,33% 
S/26.00-
S/35.00 88 29,33% 
S/36.00-
S/45.00 19 6,33% 
S/46.00-
S/55.00 5 1,67% 
S/56.00-
S/65.00 0 0,00% 
S/66.00- a 
más 1 0,33% 
Total 300 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 47: Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio 
mencionado(fiesta infantil pago por niño) en Chuck E. Cheese´s 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 62.33% de los padres están dispuestos a pagar entre S/15.00-S/25.00 
por una fiesta infantil (pago por niño), el 29.33% pagaría entre S/26.00-
S/35.00 y el 6.33% pagaría entre S/36.00-S/45.00. 
 
13. ¿ Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu hijo? 
 
Tabla 48: Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu hijo 
Nro. de 
Invitados 
Cantidad Porcentaje 
10 a 13 34 11,33% 
14 a 16 78 26,00% 
17 a 20 160 53,33% 
21 a 24 14 4,67% 
25 a más 14 4,67% 
Total 300 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 48: Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu hijo 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 53.33% de los padres invitarían a la fiesta infantil de sus hijos  de 17-
20 invitados, el 26.00% de 14 a 16 invitados y el 11.33% de 10 a 13 
invitados. 
 
14. ¿Le parece importante que Chuck E. Cheese´s le ofrezca en 
un solo lugar show, juegos y comida? 
 
 
 
Tabla 49: Le parece importante que Chuck E. Cheese´s le ofrezca 
en un solo lugar show, juegos y comida 
 Cantidad Porcentaje 
Si 283 94,33% 
No 17 5,67% 
Total 300 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 49: Le parece importante que Chuck E. Cheese´s le ofrezca 
en un solo lugar show, juegos y comida 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
El 94.33% de los padres de familia les parece importante que Chuck E. 
Cheese´s ofrezca en un solo lugar show, juegos y comida, sólo el 5.67% 
no les parece importante. 
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Cruce de Variables 
 
 
Tabla 50: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo/ 
Edad de los padres 
  
Celebración de cumpleaños 
No Si 
Edad de los 
encuestados 
De 25 a 36 años 0,00% 31,90% 
De 37 a 42 años 55,56% 52,01% 
De 43 a 50 años 44,44% 15,01% 
De 51 a 58 años 0,00% 1,07% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 50: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo/ 
Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres que celebra con una fiesta infantil el cumpleaños 
de sus hijos, el 52.01% tienen entre 37 a 42 años. 
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Tabla 51:Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo/ 
Sexo de los padres 
  
Celebración de cumpleaños 
No Si 
Sexo de los 
encuestados 
Masculino 44,44% 35,92% 
Femenino 55,56% 64,08% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 51: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su 
hijo/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 Del 100% de los padres que celebra con una fiesta infantil el 
cumpleaños de sus hijos, el 64.08% son madres. 
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Tabla 52:Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su 
hijo/Edad de los hijos 
  Edad de los hijos 
 Celebra 
cumpleaños De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años 
No 0,33% 3,16% 
Si 99,67% 96,84% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 52: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su 
hijo/Edad de los hijos 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados , el 99.67% de los padres que 
tienen hijos entre 5 a 8 años de edad celebran con una fiesta infantil el 
cumpleaños de sus hijos. Del 100% de los padres encuestados, el 
96.84% de los padres que tienen hijos entre  9 a 12 años celebran  con 
una fiesta infantil el cumpleaños de sus hijos.  
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No 0.33% 3.16%
Si 99.67% 96.84%
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Tabla 53:Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su 
hijo/Sexo de los hijos 
  Sexo de los hijos 
 Celebra 
cumpleaños Masculino Femenino 
No 3,55% 4,94% 
Si 96,45% 95,06% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 53: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su 
hijo/Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados que celebran el cumpleaños de 
sus hijos con una fiesta infantil  son el  96.45%, por otro lado del 100% 
de los padres encuestados que celebran el cumpleaños de sus hijas con 
una fiesta infantil  son el 95.06%. 
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Tabla 54:Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo/ 
Colegio de los hijos 
  Celebra con una fiesta  
 Colegio No Si 
Lord Byron 0,00% 8,85% 
Max Uhle 30,00% 12,33% 
Prescott 20,00% 15,28% 
San José 20,00% 17,01% 
Sagrados 
Corazones 10,00% 7,81% 
Dunalastair 0,00% 5,03% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 10,00% 7,64% 
Internacional 10,00% 7,47% 
La Salle 0,00% 12,50% 
Sophianum 0,00% 6,08% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 54: Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados , los padres que tienen a sus hijos  en el colegio San José y celebran con una fiesta infantil el cumpleaños de sus hijos son el  17.01%, seguidos 
por los que tienen a sus hijos en el colegio  Prescott , La Salle, Max Uhle con un 15,28%, 12,50% y 12.33% respectivamente.
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Tabla 55:Donde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo/Edad de 
los padres 
  
Celebración  fiesta infantil 
Casa Local Colegio/Jardín 
Edad de los 
encuestados 
De 25 a 36 
años 
28,57% 32,19% 0,00% 
De 37 a 42 
años 42,86% 52,71% 0,00% 
De 43 a 50 
años 
23,81% 14,53% 0,00% 
De 51 a 58 
años 
4,76% 0,57% 100,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 55: Donde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo/Edad 
de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 52.71% de los padres celebra 
en un local la  fiesta infantil  de sus hijos ,  a su vez estos tienen de 37 a 
42 años de edad, el 42.86% de los padres de la misma edad lo celebra 
en casa. 
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Tabla 56:Donde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo/ Sexo 
de los padres 
  
Celebración  fiesta infantil 
Casa Local Colegio/Jardín 
Sexo de los 
encuestados 
Masculino 38,10% 35,61% 100,00% 
Femenino 61,90% 64,39% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 56:Donde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo/Sexo 
de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 64.39% de las madres celebra 
en un local la  fiesta infantil  de sus hijos, el 61.90% de las madres lo 
celebra en casa.
Casa Local Colegio/Jardín
Masculino 38.10% 35.61% 100.00%
Femenino 61.90% 64.39% 0.00%
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Tabla 57:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Edad de los padres 
  
Happyland Club Internacional Chuck E. Cheese´s Flor y Fiesta Club de Abogados Otros 
No Si No Si No Si No Si No Si No Si 
Edad de los 
encuestados 
De 25 a 36 
años 
30,00% 32,48% 41,82% 30,41% 25,00% 33,92% 37,06% 25,97% 32,38% 31,91% 32,61% 31,74% 
  De 37 a 42 
años 
45,00% 53,70% 43,64% 54,39% 44,12% 54,77% 49,75% 56,49% 52,86% 52,48% 55,43% 49,70% 
  De 43 a 50 
años 
20,00% 13,83% 14,55% 14,53% 27,94% 11,31% 12,18% 17,53% 14,29% 14,89% 11,41% 17,96% 
  De 51 a 58 
años 5,00% 0,00% 0,00% 0,68% 2,94% 0,00% 1,02% 0,00% 0,48% 0,71% 0,54% 0,60% 
 
 
100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 57:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
Del 100% de los padres encuestados, los padres que conocen los locales donde festejan fiestas infantiles prevalece el rango de edades de 37 a 42 años de edad, con un 56.49% conocen Flor y Fiesta, 
54.77%  Chuck E. Cheese´s , 54.39% El Club Internacional, 53.70% Happyland,52.48% el Club de Abogados y 49.70% otros. 
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Tabla 58: Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Sexo de los padres 
  
Happyland Club Internacional Chuck E. Cheese´s Flor y Fiesta Club de Abogados Otros 
No Si No Si No Si No Si No Si No Si 
Sexo de los 
encuestados 
Masculino 40,00% 35,05% 36,36% 35,47% 50,00% 32,16% 34,01% 37,66% 37,14% 33,33% 33,15% 38,32% 
Femenino 60,00% 64,95% 63,64% 64,53% 50,00% 67,84% 65,99% 62,34% 62,86% 66,67% 66,85% 61,68% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 58:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, los padres de familia  que conocen los locales donde festejan fiestas infantiles prevalecen las madres, con un 67.84% conocen Chuck E. Cheese´s, 66.67% el Club 
de Abogados , 64.95% Happyland, 64.53% Club Internacional ,62.34% Flor y Fiesta y 61.68% otros. 
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Tabla 59:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Edad de los hijos 
  
Happyland Club Internacional Chuck Cheese´s Flor y Fiesta Club de Abogados Otros 
No Si No Si No Si No Si No Si No Si 
Edad hijos De 5 a 8 años 51,02% 51,41% 51,81% 51,29% 59,41% 49,55% 51,61% 51,05% 51,51% 51,16% 51,39% 51,35% 
De 9 a 12 
años 
48,98% 48,59% 48,19% 48,71% 40,59% 50,45% 48,39% 48,95% 48,49% 48,84% 48,61% 48,65% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 59:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Edad de  los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, los padres de familia  que conocen  locales donde festejan fiestas infantiles y  tienen hijos entre 5 a 8 años conocen Happyland con un 51.41%, 51.35 Otros,51.29%  
el Club Internacional, 51.16% el Club de  Abogados ,51.05% Flor y Fiesta y 50.45% Chuck E. Cheese´s. 
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Tabla 60:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Sexo de los hijos 
  
Happyland Club Internacional Chuck E. Cheese´s Flor y Fiesta Club de Abogados Otros 
No Si No Si No Si No Si No Si No Si 
Masculino 51,02% 57,03% 59,04% 56,03% 42,57% 59,64% 58,71% 53,59% 56,93% 55,81% 55,21% 57,92% 
Femenino 48,98% 42,97% 40,96% 43,97% 57,43% 40,36% 41,29% 46,41% 43,07% 44,19% 44,79% 42,08% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 60:Lugares que conozca donde se realizan las fiestas infantiles/Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, los padres cuyos hijos son varones son los que más conocen los locales donde se celebran fiestas infantiles, con un 59.64% Chuck E. Cheese´s,, 57.92% Otros, 
57.03% Happyland,56.03% Club Internacional,55.81% el Club de Abogados y 53.59% Flor y Fiesta. 
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Tabla 61:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Colegio de los hijos 
 Colegio 
Happyland Club Internacional Chuck E. Cheese´s Flor y Fiesta Club de Abogados Otros 
No Si No Si No Si No Si No Si No Si 
Lord Byron 10,20% 9,04% 13,25% 8,41% 1,57% 9,64% 9,35% 8,86% 9,64% 8,37% 10,76% 7,34% 
Max Uhle 14,29% 12,25% 12,05% 12,50% 3,59% 11,66% 14,19% 10,13% 12,05% 13,02% 10,42% 14,67% 
Prescott 22,45% 14,86% 14,46% 15,73% 3,14% 15,92% 15,16% 16,03% 13,86% 18,14% 17,01% 13,90% 
San José 10,20% 16,87% 15,66% 16,38% 3,36% 16,59% 18,71% 13,08% 14,76% 18,60% 12,85% 20,08% 
Sagrados Corazones 
8,16% 8,03% 1,20% 9,27% 2,02% 7,85% 7,42% 8,86% 9,34% 6,05% 10,76% 5,02% 
Dunalastair 10,20% 4,62% 3,61% 5,39% 0,90% 5,38% 4,84% 5,49% 5,42% 4,65% 5,21% 5,02% 
Nuestra Señora del Pilar 8,16% 8,03% 14,46% 6,90% 2,02% 7,85% 7,10% 9,28% 8,73% 6,98% 7,99% 8,11% 
Internacional 2,04% 7,63% 7,23% 7,11% 0,67% 8,07% 5,81% 8,86% 7,53% 6,51% 6,60% 7,72% 
La Salle 12,24% 12,45% 10,84% 12,72% 4,48% 10,76% 11,29% 13,92% 12,65% 12,09% 10,76% 14,29% 
Sophianum 2,04% 6,22% 7,23% 5,60% 0,90% 6,28% 6,13% 5,49% 6,02% 5,58% 7,64% 3,86% 
    100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 22,65% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 61:Lugares que conozca donde se realizan fiestas infantiles/Colegio de los hijos 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados ,los padres que tienen hijos que estudian en el colegio San José y conocen los locales en donde se celebran fiestas infantiles con 20.08% otros, 18.60% Club de 
Abogados,16.87 Happyland,16.59% Chuck E.Cheese´s, 16.38% Club Internacional,16.03% Flor y Fiesta. 
No Si No Si No Si No Si No Si No Si
Happyland Club Internacional Chuck Cheese Flor y Fiesta Club de Abogados Otros
Lord Byron 10.20% 9.04% 13.25% 8.41% 1.57% 9.64% 9.35% 8.86% 9.64% 8.37% 10.76% 7.34%
Max Uhle 14.29% 12.25% 12.05% 12.50% 3.59% 11.66% 14.19% 10.13% 12.05% 13.02% 10.42% 14.67%
Prescott 22.45% 14.86% 14.46% 15.73% 3.14% 15.92% 15.16% 16.03% 13.86% 18.14% 17.01% 13.90%
San José 10.20% 16.87% 15.66% 16.38% 3.36% 16.59% 18.71% 13.08% 14.76% 18.60% 12.85% 20.08%
Sagrados Corazones 8.16% 8.03% 1.20% 9.27% 2.02% 7.85% 7.42% 8.86% 9.34% 6.05% 10.76% 5.02%
Dunalastair 10.20% 4.62% 3.61% 5.39% 0.90% 5.38% 4.84% 5.49% 5.42% 4.65% 5.21% 5.02%
Nuestra Señora del Pilar 8.16% 8.03% 14.46% 6.90% 2.02% 7.85% 7.10% 9.28% 8.73% 6.98% 7.99% 8.11%
Internacional 2.04% 7.63% 7.23% 7.11% 0.67% 8.07% 5.81% 8.86% 7.53% 6.51% 6.60% 7.72%
La Salle 12.24% 12.45% 10.84% 12.72% 4.48% 10.76% 11.29% 13.92% 12.65% 12.09% 10.76% 14.29%
Sophianum 2.04% 6.22% 7.23% 5.60% 0.90% 6.28% 6.13% 5.49% 6.02% 5.58% 7.64% 3.86%
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Tabla 62: Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Edad de los padres 
  
Edad/ Importancia  7 Edad/ Importancia  8 Edad/ Importancia  9 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
Precio 4,42% 1,62% 5,88% 0,00% 1,77% 2,16% 1,96% 0,00% 10,62% 8,11% 19,61% 0,00% 
Tamaño del 
local(infraestructura) 5,31% 5,41% 15,69% 0,00% 4,42% 3,24% 5,88% 0,00% 1,77% 1,08% 0,00% 0,00% 
Juegos 13,27% 9,73% 17,65% 0,00% 10,62% 4,86% 17,65% 0,00% 2,65% 2,70% 0,00% 0,00% 
Show infantil/Animación 16,81% 10,81% 11,76% 0,00% 20,35% 15,68% 35,29% 0,00% 8,85% 5,95% 15,69% 0,00% 
Comida 21,24% 36,76% 11,76% 50,00% 10,62% 16,76% 5,88% 0,00% 1,77% 3,24% 3,92% 0,00% 
Seguridad 17,70% 15,68% 9,80% 0,00% 25,66% 32,43% 3,92% 50,00% 8,85% 9,19% 5,88% 0,00% 
Calidad del Servicio 7,96% 8,11% 9,80% 50,00% 15,93% 14,59% 13,73% 0,00% 43,36% 48,65% 37,25% 50,00% 
Ambientación/ 
Decoración/Tema 11,50% 11,89% 17,65% 0,00% 8,85% 9,19% 15,69% 50,00% 19,47% 20,00% 11,76% 0,00% 
Áreas Verdes 1,77% 0,00% 0,00% 0,00% 1,77% 1,08% 0,00% 0,00% 2,65% 1,08% 5,88% 50,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 62:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el  más importante , el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres de todos los rangos de edad es la calidad del 
servicio, siendo esta de 48,65% para los de 37 a 42 años, 43.66% de 25 a 36 años y 37.25% de 43 a 50 años .El atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres con un nivel 
de importancia de 8 es la seguridad, para los padres de 37 a 42 años con 32.43% y de 25 a 36 años con 25.66% y la comida para los padres de 43 a 50 años con 35.29%. El atributo más relevante al momento de 
festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres con un nivel de importancia 7 es la comida para los padres de 37 a 42 años con 36. 76% y de 25 a 36 años con 21.24%, los juegos y la ambientación para los padres 
de 43 a 50 años con 17.65% en ambos casos. 
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Tabla 63:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Sexo de los padres 
  
Sexo /Import 7 Sexo /Import 8 Sexo /Import 9 
Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino 
Precio 3,20% 3,10% 2,40% 1,77% 12,00% 9,73% 
Tamaño del 
local(infraestructura) 
7,20% 6,64% 
4,00% 3,98% 
1,60% 0,88% 
Juegos 19,20% 7,96% 7,20% 9,29% 1,60% 2,65% 
Show infantil/Animación 12,00% 13,27% 31,20% 13,72% 9,60% 7,52% 
Comida 19,20% 33,19% 14,40% 12,39% 3,20% 2,65% 
Seguridad 13,60% 16,37% 13,60% 33,19% 7,20% 9,29% 
Calidad del Servicio 12,80% 6,19% 12,00% 16,37% 40,00% 48,23% 
Ambientación/ 
Decoración/Tema 
12,80% 12,39% 
15,20% 7,52% 
20,80% 17,26% 
Áreas Verdes 0,00% 0,88% 0,00% 1,77% 4,00% 1,77% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Gráfico 63:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más importante ,el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres, es la calidad del servicio, siendo esta de 48,23% 
para las madres y 40.00% para los padres, por otro lado el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres con un nivel de importancia de 8 es la seguridad para las madres 
con 33.19%  y para los padres el show infantil con 31.20%, finalmente el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres con un nivel de importancia de  7es  la comida para 
las madres con 33.19% ,la comida y el tamaño del local para los padres con 19.20% en ambos casos. 
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Tabla 64:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Edad de los hijos 
Atributos 
Edad de hijos /Impor 7 Edad de hijos /Impor 8 Edad de hijos /Impor 9 
De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años 
Precio 3,56% 1,50% 2,14% 0,75% 11,74% 7,14% 
Tamaño del 
local(infraestructura) 8,19% 4,51% 5,34% 2,26% 0,71% 0,75% 
Juegos 11,39% 11,65% 9,25% 7,14% 2,49% 2,26% 
Show infantil/Animación 13,88% 11,28% 19,22% 19,17% 8,19% 6,39% 
Comida 28,83% 34,21% 11,39% 16,17% 2,85% 3,01% 
Seguridad 14,23% 15,41% 28,11% 25,94% 9,61% 6,77% 
Calidad del Servicio 8,54% 8,27% 15,66% 15,41% 43,77% 50,75% 
Ambientación/ 
Decoración/Tema 11,39% 12,41% 8,19% 12,41% 19,22% 20,30% 
Áreas Verdes 0,00% 0,75% 0,71% 0,75% 1,42% 2,63% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 64:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Edad de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo el 9 el más importante, el atributo  más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres, es la calidad del servicio, siendo para los 
padres que tienen  hijos entre 5 a 8 años con 43.77% y de 9 a 12 años 50.75%, el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres  con un nivel de importancia de 8 es la 
seguridad, siendo para los padres que tienen hijos entre 5 a 8 años con 28.11%  y de 9 a 12 años 25.94%,el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres  con nivel de 
importancia de 7 es la comida, siendo para los padres que tienen hijos de 9 a 12 años  con 34.21% y de 5 a 8 años con 28.33%. 
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Tabla 65:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Sexo de los hijos 
  
Sexo de hijos /Impor 7 Sexo de hijos /Impor 8 Sexo de hijos /Impor 9 
Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino 
Precio 2,27% 2,94% 1,94% 0,84% 7,77% 11,76% 
Tamaño del 
local(infraestructura) 4,21% 9,24% 3,24% 4,62% 0,97% 0,42% 
Juegos 11,97% 10,92% 7,12% 9,66% 3,88% 0,42% 
Show infantil/Animación 11,00% 14,71% 18,45% 20,17% 6,80% 7,56% 
Comida 34,63% 27,31% 13,27% 14,29% 2,59% 3,36% 
Seguridad 17,15% 11,76% 29,45% 23,95% 8,41% 8,40% 
Calidad del Servicio 8,09% 8,82% 16,83% 13,87% 47,90% 46,22% 
Ambientación/ 
Decoración/Tema 10,36% 13,87% 9,39% 11,34% 20,71% 18,49% 
Áreas Verdes 0,32% 0,42% 0,32% 1,26% 0,97% 3,36% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Gráfico 65:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el más importante, el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus  hijos es la calidad del servicio  siendo para los padres que tienen hijos 
47.90% y para los padres que tienen hijas 46.22%,el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con nivel de importancia de 8 es la seguridad, siendo para los padres con hijos 29.45% y 
para los padres que tienen hijas  23. 95%, el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos  con un nivel de importancia de 7 es la comida , siendo para los padres con hijos 34.63% y para 
los padres que tienen hijas de 27.31%. 
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Tabla 66:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Colegio de los hijos 
  Importancia 8 Importancia 9 
  Precio 
Tamaño del 
local(infraestructura) Juegos 
Show 
infantil/Animación Comida Seguridad 
Calidad del 
Servicio 
Ambientación/ 
Decoración/Tema 
Áreas 
Verdes Precio 
Tamaño del 
local(infraestructura) Juegos 
Show 
infantil/Animación Comida Seguridad 
Calidad del 
Servicio 
Ambientación/ 
Decoración/Tema 
Áreas 
Verdes 
Lord Byron 0,00% 23,81% 6,67% 13,33% 4,00% 8,78% 7,06% 8,93% 25,00% 26,92% 0,00% 7,69% 10,00% 12,50% 4,44% 7,36% 6,48% 9,09% 
Max Uhle 12,50% 14,29% 13,33% 15,24% 14,67% 10,14% 10,59% 12,50% 0,00% 9,62% 25,00% 0,00% 2,50% 0,00% 15,56% 15,50% 9,26% 36,36% 
Prescott 12,50% 4,76% 20,00% 13,33% 9,33% 22,30% 10,59% 17,86% 25,00% 21,15% 0,00% 38,46% 10,00% 0,00% 15,56% 16,67% 12,04% 18,18% 
San José 0,00% 4,76% 28,89% 20,00% 14,67% 9,46% 21,18% 19,64% 0,00% 7,69% 25,00% 0,00% 20,00% 31,25% 15,56% 13,95% 25,93% 0,00% 
Sagrados 
Corazones 0,00% 4,76% 8,89% 8,57% 6,67% 10,14% 4,71% 10,71% 0,00% 9,62% 0,00% 0,00% 10,00% 18,75% 6,67% 8,53% 6,48% 0,00% 
Dunalastair 0,00% 4,76% 0,00% 2,86% 6,67% 4,05% 15,29% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 15,38% 5,00% 12,50% 20,00% 3,49% 3,70% 0,00% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 0,00% 4,76% 2,22% 8,57% 10,67% 11,49% 0,00% 12,50% 25,00% 5,77% 0,00% 7,69% 0,00% 0,00% 2,22% 12,02% 7,41% 0,00% 
Internacional 12,50% 14,29% 2,22% 2,86% 9,33% 10,81% 9,41% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 12,50% 0,00% 0,00% 8,53% 10,19% 9,09% 
La Salle 50,00% 19,05% 11,11% 13,33% 16,00% 8,11% 12,94% 10,71% 0,00% 15,38% 25,00% 30,77% 27,50% 12,50% 11,11% 8,14% 12,96% 18,18% 
Sophianum 12,50% 4,76% 6,67% 1,90% 8,00% 4,73% 8,24% 7,14% 25,00% 3,85% 25,00% 0,00% 2,50% 12,50% 8,89% 5,81% 5,56% 9,09% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
 
 251 
Gráfico 66:Atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de su hijo/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 9 siendo 9 el nivel de importancia más importante, el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos, para los padres que tienen hijos que estudian 
en el colegio Lord Byron es el precio con 23.81%, por otro lado  el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Max Uhle, San 
José, La Salle y Sophianum es el tamaño del local todos con un 25.00%, del mismo modo el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres que tienen hijos que estudian en 
el colegio Prescott son los juegos con 38.46%, además  el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres que tienen hijos que estudian en el colegio de La Salle es el show 
infantil con 27.50%, así mismo el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres que tienen hijos que estudian en el colegio San José es la comida con 31.25%, además el 
atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Dunalastair es la seguridad con 20.00%,por otro lado  el atributo más relevante al 
momento de festejar el cumpleaños de sus hijos para los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott es la calidad del servicio con 16.67%, además  el atributo más relevante al momento de festejar el 
cumpleaños de sus hijos para los padres que tienen hijos que estudian en el colegio San José es la ambientación con 25.93% finalmente el atributo más relevante al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos 
para los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Max Uhle son las áreas verdes con 36.36%. 
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P I L A R
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Precio
Tamaño del local(infraestructura)
Juegos
Show infantil/Animación
Comida
Seguridad
Calidad del Servicio
Ambientación/ Decoración/Tema
Áreas Verdes
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Tabla 67:Qué tipo de show prefiere/Edad de los padres 
    Edad / Importancia 5 Edad / Importancia 6 Edad / Importancia 7 
Show   
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
Payasos 27,43% 37,30% 25,49% 0,00% 28,32% 29,73% 35,29% 50,00% 26,55% 16,76% 17,65% 0,00% 
Magos 21,24% 12,43% 13,73% 0,00% 20,35% 18,92% 27,45% 0,00% 40,71% 53,51% 29,41% 0,00% 
Mimos 21,24% 24,32% 17,65% 0,00% 27,43% 37,30% 13,73% 0,00% 11,50% 11,35% 15,69% 0,00% 
Anfitrionas/Dalinas 9,73% 14,05% 15,69% 0,00% 13,27% 5,95% 13,73% 0,00% 15,04% 15,68% 27,45% 100,00% 
Caritas Pintadas 13,27% 5,95% 11,76% 50,00% 7,08% 5,95% 5,88% 50,00% 4,42% 1,08% 7,84% 0,00% 
Títeres 2,65% 5,41% 7,84% 50,00% 0,88% 1,08% 1,96% 0,00% 0,00% 1,08% 1,96% 0,00% 
Teatro 4,42% 0,54% 7,84% 0,00% 2,65% 1,08% 1,96% 0,00% 1,77% 0,54% 0,00% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 67: Qué tipo de show prefiere/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, el show que prefieren los padres  al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos son los magos, los padres de 25 a 36 años con 40.71%, 
de 37 a 42 años con 53.51% y de 43 a 50 años con 29.41%. El show que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 6 son los payasos, los padres de 25 a 36 
años con 28.32% y los de 43 a 50 años con 35.29%, los padres de 37 a 42 años prefieren a los mimos con 37.30%. El show que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de 
importancia de 5 son los payasos, los padres de 25 a 36 años con 27.43%, de 37 a 42 años con 37.30% y los de 43 a 50 años con 25.49% 
 
 
2
6
.5
5
%
4
0
.7
1
%
1
1
.5
0
%
1
5
.0
4
%
4
.4
2
%
0
.0
0
%
1
.7
7
%
1
6
.7
6
%
5
3
.5
1
%
1
1
.3
5
%
1
5
.6
8
%
1
.0
8
%
1
.0
8
%
0
.5
4
%
1
7
.6
5
% 2
9
.4
1
%
1
5
.6
9
% 2
7
.4
5
%
7
.8
4
%
1
.9
6
%
0
.0
0
%
0
.0
0
%
0
.0
0
%
0
.0
0
%
1
0
0
.0
0
%
0
.0
0
%
0
.0
0
%
0
.0
0
%
P A Y A S O S M A G O S M I M O S A N F I T R I O N A S / D A L I N A S C A R I T A S  P I N T A D A S T Í T E R E S T E A T R O
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Tabla 68:Qué tipo de show prefiere/Sexo de los padres 
    Sexo/ Importancia 5 Sexo/ Importancia 6 Sexo/ Importancia 7 
Show Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino 
Payasos 25,60% 35,84% 31,20% 29,65% 17,60% 21,24% 
Magos 16,00% 15,04% 21,60% 19,91% 39,20% 49,12% 
Mimos 18,40% 24,34% 28,80% 31,42% 13,60% 11,06% 
Anfitrionas/Dalinas 17,60% 10,18% 5,60% 11,50% 26,40% 12,83% 
Caritas Pintadas 9,60% 9,29% 8,00% 5,75% 3,20% 3,10% 
Títeres 8,00% 3,54% 1,60% 0,88% 0,00% 1,33% 
Teatro 4,80% 1,77% 3,20% 0,88% 0,00% 1,33% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 68:Qué tipo de show prefiere/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, el show que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos son los magos, siendo 49.12% las madres y 39.20% los 
padres. El show que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 6, en el caso de las madres prefieren  los mimos  con 31.42% y los padres prefieren a los 
payasos  con un 31.20%.El show que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 5 son los payasos, las madres con 35.48% y los padres con 25.60%. 
 
 
 
 
Payasos Magos Mimos Anfitrionas/Dalinas Caritas Pintadas Títeres Teatro
Masculino 17.60% 39.20% 13.60% 26.40% 3.20% 0.00% 0.00%
Femenino 21.24% 49.12% 11.06% 12.83% 3.10% 1.33% 1.33%
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Tabla 69:Qué tipo de show prefiere/Edad de los hijos 
    Edad de hijos / Importancia 5 Edad de hijos / Importancia 6 Edad de hijos / Importancia 7 
    De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años 
Payasos 27,76% 42,11% 34,16% 27,82% 21,00% 11,28% 
Magos 17,44% 9,40% 17,79% 23,31% 44,84% 55,26% 
Mimos 23,84% 24,06% 28,47% 37,97% 11,39% 14,66% 
Anfitrionas/Dalinas 13,52% 10,15% 10,68% 4,51% 18,51% 16,54% 
Caritas Pintadas 10,32% 8,65% 6,76% 4,51% 2,49% 1,88% 
Títeres 3,91% 4,14% 1,07% 0,75% 1,07% 0,00% 
Teatro 3,20% 1,50% 1,07% 1,13% 0,71% 0,38% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 69: Qué tipo de show prefiere/Edad de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, el show que prefieren los padres de familia que tienen hijos de 5 a 8 años son los magos con un 44.48% y los padres que tienen hijos de 9 a 
12 años también prefieren a los magos con 55.26%.El show que prefieren los padres que tienen hijos de 5 a 8 años con un nivel de importancia de 6 son los payasos  con un 34.16% y los padres que tienen hijos de 9 
a 12 años prefieren a los mimos con 37.97%.El show que prefieren los padres  que tienen hijos de 5 a 8 años con un nivel de importancia de 5 son los payasos  con un 27.76% y los padres que tienen hijos de 9 a 12 
años también prefieren a los payasos con 42.11%. 
 
 
 
Payasos Magos Mimos
Anfitrionas/Dalina
s
Caritas Pintadas Títeres Teatro
De 5 a 8 años 21.00% 44.84% 11.39% 18.51% 2.49% 1.07% 0.71%
De 9 a 12 años 11.28% 55.26% 14.66% 16.54% 1.88% 0.00% 0.38%
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Tabla 70:Qué tipo de show prefiere/Sexo de los hijos 
    Sexo del hijo/Importancia 5 Sexo del hijo/Importancia 6 Sexo del hijo/Importancia 7 
Show Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino 
Payasos 37,86% 30,67% 31,07% 31,09% 15,86% 16,81% 
Magos 11,00% 16,81% 18,77% 22,69% 55,99% 42,02% 
Mimos 24,60% 23,11% 37,22% 27,73% 11,33% 15,13% 
Anfitrionas/Dalinas 10,68% 13,45% 5,83% 10,08% 14,89% 21,01% 
Caritas Pintadas 10,36% 8,40% 5,50% 5,88% 1,29% 3,36% 
Títeres 3,56% 4,62% 1,29% 0,42% 0,32% 0,84% 
Teatro 1,94% 2,94% 0,32% 2,10% 0,32% 0,84% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 70:Qué tipo de show prefiere/ Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, el show que prefieren los padres  que tienen hijos son los magos con un 59.99% y los padres que tienen hijas también prefieren a los magos 
con 42.02%.El show que prefieren los padres que tienen hijos con un nivel de importancia de 6 son los mimos  con un 37.22% y los padres que tienen hijas también prefieren a los mimos con 27.73%.El show que 
prefieren los padres que tienen hijos ,con un nivel de importancia de 5 son  los payasos  con un 37.86% y los padres que tienen hijas también prefieren a los payasos con 30.67%. 
 
 
 
Payasos Magos Mimos Anfitrionas/Dalinas Caritas Pintadas Títeres Teatro
Masculino 15.86% 55.99% 11.33% 14.89% 1.29% 0.32% 0.32%
Femenino 16.81% 42.02% 15.13% 21.01% 3.36% 0.84% 0.84%
15.86%
55.99%
11.33%
14.89%
1.29% 0.32% 0.32%
16.81%
42.02%
15.13%
21.01%
3.36%
0.84% 0.84%
0.00%
10.00%
20.00%
30.00%
40.00%
50.00%
60.00%
 256 
Tabla 71:Qué tipo de show prefiere/ Colegio de los hijos 
  Colegio del hijo / Importancia 6 Colegio del hijo / Importancia 7 
Colegio Payasos Magos Mimos Anfitrionas/Dalinas 
Caritas 
Pintadas Títeres Teatro Payasos Magos Mimos Anfitrionas/Dalinas 
Caritas 
Pintadas Títeres Teatro 
Lord Byron 11,18% 7,14% 8,29% 14,29% 3,23% 0,00% 16,67% 12,36% 8,79% 7,04% 7,29% 25,00% 0,00% 0,00% 
Max Uhle 14,71% 14,29% 11,05% 0,00% 19,35% 0,00% 16,67% 5,62% 10,99% 12,68% 22,92% 8,33% 33,33% 0,00% 
Prescott 16,47% 10,71% 16,02% 26,19% 12,90% 0,00% 16,67% 24,72% 16,48% 7,04% 10,42% 25,00% 0,00% 0,00% 
San José 10,00% 25,89% 18,23% 14,29% 3,23% 40,00% 16,67% 14,61% 14,29% 29,58% 15,63% 0,00% 33,33% 0,00% 
Sagrados 
Corazones 5,88% 15,18% 6,08% 9,52% 3,23% 0,00% 16,67% 10,11% 5,13% 18,31% 7,29% 8,33% 0,00% 0,00% 
Dunalastair 5,88% 7,14% 3,87% 7,14% 0,00% 0,00% 0,00% 2,25% 6,59% 5,63% 3,13% 8,33% 0,00% 0,00% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 7,65% 6,25% 9,39% 2,38% 16,13% 0,00% 16,67% 3,37% 10,62% 2,82% 10,42% 0,00% 0,00% 0,00% 
Internacional 7,65% 3,57% 9,94% 4,76% 6,45% 0,00% 0,00% 2,25% 11,36% 1,41% 2,08% 16,67% 33,33% 0,00% 
La Salle 13,53% 8,93% 10,50% 11,90% 25,81% 60,00% 0,00% 20,22% 6,59% 14,08% 18,75% 8,33% 0,00% 100,00% 
Sophianum 7,06% 0,89% 6,63% 9,52% 9,68% 0,00% 0,00% 4,49% 9,16% 1,41% 2,08% 0,00% 0,00% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 71:Qué tipo de show prefiere/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el nivel de importancia más importante, el show que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott son los payasos con 24.72% por 
otro lado  el show que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott son los magos con 16.48% del mismo modo  el show que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio 
San José son los mimos con 29.58%, además el show que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Max Uhle son las anfitrionas con 22.92% , así mismo el show que prefieren los padres que 
tienen hijos que estudian en el colegio Lord Byron y Prescott son las caritas pintadas ambos con 25.00%, además el show que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Max Uhle, San José y el 
Internacional son los títeres, todos con un 33.33%. 
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Tabla 72:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Edad de los padres 
 
    Edad de los encuestados / Importancia 4 Edad de los encuestados / Importancia 5 
  
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
Juegos Mecánicos 41,59% 52,97% 27,45% 0,00% 19,47% 20,54% 21,57% 0,00% 
Juegos Inflables 15,93% 12,97% 27,45% 50,00% 31,86% 15,68% 17,65% 50,00% 
Juegos de Arcade 20,35% 21,62% 19,61% 0,00% 35,40% 54,59% 35,29% 50,00% 
Juegos tradicionales 15,93% 8,11% 21,57% 50,00% 13,27% 7,03% 13,73% 0,00% 
Juegos de exterior 6,19% 4,32% 3,92% 0,00% 0,00% 2,16% 11,76% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 72:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5, siendo 5 el más importante, el juego que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos son los juegos de arcade, los padres de 25 a 36 años 
con 35.40%, de 37 a 42 años con 54.59% y de 43 a 50 años con 35.29%. El juego que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 4 son los juegos mecánicos  
los padres de 25 a 36 años con 41.59% y los de 37 a 42 años con 52.97% y  los padres de 43 a 50 años prefieren  los juegos tradicionales con 21.57%.  
 
 
Juegos Mecánicos Juegos Inflables Juegos de Arcade Juegos tradicionales Juegos de exterior
De 25 a 36 años 19.47% 31.86% 35.40% 13.27% 0.00%
De 37 a 42 años 20.54% 15.68% 54.59% 7.03% 2.16%
De 43 a 50 años 21.57% 17.65% 35.29% 13.73% 11.76%
De 51 a 58 años 0.00% 50.00% 50.00% 0.00% 0.00%
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Tabla 73:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Sexo de los padres 
    
Sexo de los 
encuestados/ 
importancia 4 
Sexo de los 
encuestados/ 
importancia 5 
Juegos Masculino Femenino Masculino Femenino 
Juegos Mecánicos 41,60% 47,35% 20,00% 20,35% 
Juegos Inflables 19,20% 14,60% 23,20% 20,35% 
Juegos de Arcade 21,60% 20,35% 41,60% 47,79% 
Juegos tradicionales 12,80% 12,83% 10,40% 9,73% 
Juegos de exterior 4,80% 4,87% 4,80% 1,77% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 73:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el más importante, el juego que prefieren los padres al momento de festejar de cumpleaños de sus hijos son los juegos de arcade, las madres con  47.79% y los 
padres con un  41.60%. El juego que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 4 son los juegos mecánicos, las madres con 47.35% y  los padres con un 
41.60%.  
 
 
 
Juegos Mecánicos Juegos Inflables Juegos de Arcade Juegos tradicionales Juegos de exterior
Masculino 20.00% 23.20% 41.60% 10.40% 4.80%
Femenino 20.35% 20.35% 47.79% 9.73% 1.77%
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Tabla 74:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/ Edad de los hijos 
    
Edad de hijos / 
Importancia 4 
Edad de hijos / 
Importancia 5 
Juegos De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años 
Juegos Mecánicos 44,13% 58,27% 19,93% 23,31% 
Juegos Inflables 16,01% 13,16% 26,69% 6,77% 
Juegos de Arcade 22,42% 18,80% 41,64% 60,90% 
Juegos tradicionales 13,88% 6,39% 9,61% 5,64% 
Juegos de exterior 3,56% 3,38% 2,14% 3,38% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 74:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Edad de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5  el más importante, el juego que prefieren los padres que tienen hijos de 5 a 8 años son los juegos de arcade con un 41.64% y los padres que tienen hijos de 9 a 
12 años también prefieren los juegos de arcade con 60.90%.El juego que prefieren los padres que tienen hijos de 5 a 8 años con un nivel de importancia de 4 son los juegos mecánicos  con un 44.13% y los padres que 
tienen hijos de 9 a 12 años prefieren los juegos mecánicos con 58.27%. 
 
 
 
Juegos Mecánicos Juegos Inflables Juegos de Arcade Juegos tradicionales Juegos de exterior
De 5 a 8 años 19.93% 26.69% 41.64% 9.61% 2.14%
De 9 a 12 años 23.31% 6.77% 60.90% 5.64% 3.38%
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P6: Juegos/Sexo de los hijos 
 
Tabla 75:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Sexo de los hijos 
    
Sexo de los hijos/ 
Importancia 4 
Sexo de los hijos/ 
Importancia 5 
Juegos Masculino Femenino Masculino Femenino 
Juegos Mecánicos 54,37% 46,64% 20,06% 23,53% 
Juegos Inflables 14,24% 15,13% 15,21% 19,33% 
Juegos de Arcade 19,42% 22,27% 55,99% 44,54% 
Juegos tradicionales 9,39% 11,34% 6,80% 8,82% 
Juegos de exterior 2,59% 4,62% 1,94% 3,78% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 75:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el más importante, el juego que prefieren los padres que tienen hijos  son los juegos de arcade con un 55.99% y los padres que tienen hijas también prefieren  
los juegos de arcade  con 44.54%.El juego que prefieren los padres de familia  que tienen hijos con un nivel de importancia de 4 son los juegos mecánicos  con un 54.37% y los padres que tienen hijas prefieren los 
juegos mecánicos con 46.64%. 
 
Juegos Mecánicos Juegos Inflables Juegos de Arcade Juegos tradicionales Juegos de exterior
Masculino 20.06% 15.21% 55.99% 6.80% 1.94%
Femenino 23.53% 19.33% 44.54% 8.82% 3.78%
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Tabla 76:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Colegio de los hijos 
  
Colegio de hijos / Importancia 4 Colegio de hijos / Importancia 5 
Juegos 
Mecánicos 
Juegos 
Inflables 
Juegos de 
Arcade 
Juegos 
tradicionales 
Juegos de 
exterior 
Juegos 
Mecánicos 
Juegos 
Inflables 
Juegos de 
Arcade 
Juegos 
tradicionales 
Juegos de 
exterior 
Lord Byron 9,32% 10,00% 7,96% 7,14% 15,79% 8,47% 12,90% 7,89% 14,29% 0,00% 
Max Uhle 10,39% 12,50% 10,62% 28,57% 5,26% 10,17% 16,13% 11,83% 4,76% 40,00% 
Prescott 12,90% 20,00% 16,81% 21,43% 10,53% 19,49% 20,43% 11,47% 21,43% 13,33% 
San José 17,56% 16,25% 17,70% 10,71% 5,26% 16,10% 9,68% 19,00% 14,29% 13,33% 
Sagrados 
Corazones 7,17% 8,75% 9,73% 1,79% 26,32% 11,02% 4,30% 6,81% 16,67% 6,67% 
Dunalastair 6,45% 5,00% 4,42% 1,79% 0,00% 4,24% 5,38% 6,45% 0,00% 0,00% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 9,32% 2,50% 8,85% 3,57% 21,05% 7,63% 7,53% 9,32% 4,76% 0,00% 
Internacional 10,04% 2,50% 5,31% 3,57% 5,26% 4,24% 3,23% 11,11% 0,00% 0,00% 
La Salle 11,83% 16,25% 7,96% 21,43% 5,26% 7,63% 18,28% 11,47% 16,67% 20,00% 
Sophianum 5,02% 6,25% 10,62% 0,00% 5,26% 11,02% 2,15% 4,66% 7,14% 6,67% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 76:Qué juego prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 5 siendo 5 el nivel de importancia más importante, el juego que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott son los juegos mecánicos  con 
19.49%,por otro lado el juego que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott son los juegos inflables  con 20.43%,además el juego que prefieren los padres que tienen hijos que estudian 
en el colegio San José son los juegos de arcade  con 19.00%,así mismo el juego que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott son los juegos tradicionales  con 21.43%,finalmente el juego 
que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Max Uhle son los juegos de exterior  con 40.00%. 
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Tabla 77:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/ Edad de los padres 
    Edad de los encuestados / Importancia 5 Edad de los encuestados / Importancia 6 Edad de los encuestados / Importancia 7 
Comida 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
Hot Dogs 36,28% 31,35% 23,53% 0,00% 28,32% 31,35% 21,57% 0,00% 2,65% 6,49% 13,73% 0,00% 
Hamburguesas 17,70% 17,84% 13,73% 0,00% 16,81% 16,76% 21,57% 50,00% 29,20% 34,59% 19,61% 50,00% 
Pizza 23,89% 28,65% 23,53% 0,00% 12,39% 24,32% 15,69% 50,00% 21,24% 18,92% 13,73% 0,00% 
Bocaditos 7,08% 5,95% 5,88% 50,00% 23,01% 10,27% 9,80% 0,00% 8,85% 12,43% 15,69% 50,00% 
Dulces 6,19% 6,49% 15,69% 50,00% 15,04% 10,81% 15,69% 0,00% 26,55% 18,38% 25,49% 0,00% 
Pollo a la brasa 1,77% 0,54% 5,88% 0,00% 0,88% 0,54% 0,00% 0,00% 1,77% 3,78% 1,96% 0,00% 
Salchipapas 7,08% 9,19% 11,76% 0,00% 3,54% 5,95% 15,69% 0,00% 9,73% 5,41% 9,80% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 77:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, la comida que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos son las hamburguesas, los padres de 25 a 36 años con 
29.20%, de 37 a 42 años con 34.59% y los  de 43 a 50 años consideran a los dulces con 25.49%.La comida que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 6 
son los hotdogs, los padres de 25 a 36 años con 28.32% y los de 37 a 42 años con 31.55%, los padres de 43 a 50 años prefieren  los  hotdogs y hamburguesas con 21.57%.La comida que prefieren los padres al 
momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 5 son los hotdogs, los padres de 25 a 36 años con 36.28%, de 37 a 42 años con 31.35% y los de 43 a 50 años con 23.53% los hot dogs 
y la pizza. 
Hot Dogs Hamburguesas Pizza Bocaditos Dulces Pollo a la brasa Salchipapas
De 25 a 36 años 2.65% 29.20% 21.24% 8.85% 26.55% 1.77% 9.73%
De 37 a 42 años 6.49% 34.59% 18.92% 12.43% 18.38% 3.78% 5.41%
De 43 a 50 años 13.73% 19.61% 13.73% 15.69% 25.49% 1.96% 9.80%
De 51 a 58 años 0.00% 50.00% 0.00% 50.00% 0.00% 0.00% 0.00%
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Tabla 78:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Sexo de los padres 
    
Sexo de los 
encuestados/ 
Importancia 5 
Sexo de los 
encuestados/ 
Importancia 6 
Sexo de los 
encuestados/ 
Importancia 7 
  Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino 
Hot Dogs 25,60% 34,96% 24,00% 31,42% 8,80% 4,87% 
Hamburguesas 19,20% 15,93% 24,00% 14,16% 20,80% 36,28% 
Pizza 21,60% 28,76% 16,80% 20,80% 20,00% 18,14% 
Bocaditos 9,60% 4,87% 9,60% 16,81% 16,00% 9,73% 
Dulces 10,40% 6,64% 14,40% 11,95% 24,80% 20,35% 
Pollo a la brasa 2,40% 1,33% 0,80% 0,44% 1,60% 3,54% 
Salchipapas 11,20% 7,52% 10,40% 4,42% 8,00% 7,08% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 78:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/ Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, la comida que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos son las hamburguesas, siendo 36.28% las madres y los 
dulces con 24.80% los padres. La comida que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 6 son los hotdogs, las madres con 31.42% y  los hotdogs y 
hamburguesas  los padres con un 24.00%. La comida que prefieren los padres al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de importancia de 5 son los hotdogs, las madres con 34.96% y los padres 
con 25.60%. 
 
Hot Dogs Hamburguesas Pizza Bocaditos Dulces Pollo a la brasa Salchipapas
Masculino 8.80% 20.80% 20.00% 16.00% 24.80% 1.60% 8.00%
Femenino 4.87% 36.28% 18.14% 9.73% 20.35% 3.54% 7.08%
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Tabla 79:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Edad de los hijos 
  
Edad de los hijos/ 
Importancia 5 
Edad de los hijos/ 
Importancia 6 
Edad de los hijos/ 
Importancia 7 
De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años 
Hot Dogs 32,38% 31,20% 26,69% 34,96% 4,98% 7,52% 
Hamburguesas 17,79% 16,92% 19,93% 16,54% 28,11% 38,72% 
Pizza 25,98% 29,70% 17,79% 24,44% 20,28% 18,42% 
Bocaditos 5,34% 7,52% 14,95% 9,77% 14,23% 8,27% 
Dulces 7,47% 7,14% 14,95% 7,89% 22,42% 19,55% 
Pollo a la brasa 2,14% 0,00% 0,00% 1,13% 1,78% 1,88% 
Salchipapas 8,90% 7,52% 5,69% 5,26% 8,19% 5,64% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 79:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Edad de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, la comida que prefieren los padres que tienen hijos de 5 a 8 años y de 9 a 12 años al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos son las 
hamburguesas  con un 28.11% y 38.72% respectivamente. La comida que prefieren los padres que tienen hijos de 5 a 8 años y de 9 a 12 años al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con un nivel de 
importancia de 6 son los hotdogs  con un 26.69% y 34.96% respectivamente. La comida que prefieren los padres que tienen hijos de 5 a 8 años y de 9 a 12 años  al momento de festejar el cumpleaños de sus hijos con 
un nivel de importancia de 5 son los hotdogs  con un 32.38% y 31.20% respectivamente.  
 
Hot Dogs Hamburguesas Pizza Bocaditos Dulces Pollo a la brasa Salchipapas
De 5 a 8 años 4.98% 28.11% 20.28% 14.23% 22.42% 1.78% 8.19%
De 9 a 12 años 7.52% 38.72% 18.42% 8.27% 19.55% 1.88% 5.64%
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Tabla 80:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Sexo de los hijos 
  
Sexo de los hijos/ 
Importancia 5 
Sexo de los hijos/ 
Importancia 6 
Sexo de los hijos/ 
Importancia 7 
Masculino Femenino Masculino Femenino Masculino Femenino 
Hot Dogs 22,01% 18,07% 32,04% 28,99% 6,47% 5,88% 
Hamburguesas 19,74% 26,05% 18,77% 17,65% 38,83% 26,05% 
Pizza 23,30% 23,11% 20,39% 21,85% 19,09% 19,75% 
Bocaditos 17,48% 12,18% 11,00% 14,29% 9,06% 14,29% 
Dulces 8,09% 5,04% 11,00% 12,18% 18,77% 23,95% 
Pollo a la brasa 2,27% 5,88% 0,32% 0,84% 0,97% 2,94% 
Salchipapas 7,12% 9,66% 6,47% 4,20% 6,80% 7,14% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 80:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/ Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el más importante, la comida que prefieren los padres que tienen hijos e hijas para la fiesta infantil de sus hijos son las hamburguesas  con un 38.83% y 26.05% 
respectivamente. La comida que prefieren los padres que tienen hijos e hijas para la fiesta infantil de sus hijos con un nivel de importancia de 6 son los hotdogs con un 32.04% y  28.99% respectivamente. La comida 
que prefieren los padres que tienen hijos para la fiesta infantil de sus hijos con un nivel de importancia de 5 son la pizza con 23.30% y los padres  que tienen hijas prefieren las hamburgueses con 26.05%. 
Hot Dogs Hamburguesas Pizza Bocaditos Dulces Pollo a la brasa Salchipapas
Masculino 6.47% 38.83% 19.09% 9.06% 18.77% 0.97% 6.80%
Femenino 5.88% 26.05% 19.75% 14.29% 23.95% 2.94% 7.14%
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Tabla 81:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Colegio de los hijos 
  Colegio  de los hijos/ Importancia 6 Colegio  de los hijos/ Importancia 7 
  Hot Dogs Hamburguesas Pizza Bocaditos Dulces 
Pollo a la 
brasa Salchipapas Hot Dogs Hamburguesas Pizza Bocaditos Dulces 
Pollo a la 
brasa Salchipapas 
Lord Byron 5,36% 16,00% 10,43% 10,29% 7,94% 33,33% 0,00% 14,71% 7,14% 7,55% 14,52% 9,57% 0,00% 10,53% 
Max Uhle 7,14% 11,00% 13,91% 17,65% 11,11% 0,00% 33,33% 0,00% 8,24% 16,98% 8,06% 14,78% 20,00% 28,95% 
Prescott 19,05% 17,00% 13,04% 17,65% 9,52% 0,00% 10,00% 14,71% 17,58% 14,15% 11,29% 15,65% 50,00% 7,89% 
San José 16,67% 19,00% 9,57% 20,59% 14,29% 0,00% 26,67% 26,47% 13,19% 17,92% 9,68% 23,48% 0,00% 10,53% 
Sagrados 
Corazones 8,93% 11,00% 5,22% 2,94% 14,29% 0,00% 3,33% 5,88% 6,59% 11,32% 14,52% 5,22% 10,00% 5,26% 
Dunalastair 8,33% 2,00% 6,96% 1,47% 3,17% 0,00% 3,33% 2,94% 10,44% 3,77% 1,61% 2,61% 0,00% 0,00% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 8,93% 1,00% 14,78% 10,29% 6,35% 0,00% 0,00% 5,88% 10,99% 6,60% 6,45% 6,96% 10,00% 5,26% 
Internacional 11,31% 3,00% 6,96% 4,41% 3,17% 33,33% 10,00% 5,88% 13,19% 7,55% 1,61% 1,74% 0,00% 5,26% 
La Salle 8,33% 16,00% 10,43% 11,76% 20,63% 33,33% 13,33% 14,71% 6,59% 9,43% 27,42% 14,78% 10,00% 15,79% 
Sophianum 5,95% 4,00% 8,70% 2,94% 9,52% 0,00% 0,00% 8,82% 6,04% 4,72% 4,84% 5,22% 0,00% 10,53% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 81:Qué comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Considerando el nivel de importancia del 1 al 7 siendo 7 el nivel de importancia más importante, la comida que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio San José son los  hotdogs con 26.47%, 
por otro lado  la comida que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott son las hamburguesas con 17.58%, del mismo modo la comida que prefieren los padres que tienen hijos que estudian 
en el colegio San José es la pizza con 17.92%, además la comida que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio de la Salle son los bocaditos con un 27.42%, así mismo la comida que prefieren 
los padres que tienen hijos que estudian en el colegio San José son los dulces con un 23.48%, además la comida que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Prescott son el pollo a la brasa con 
50.00%,finalmente la comida que prefieren los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Max Uhle son las salchipapas con 28.95%, 
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Tabla 82:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Edad de los padres 
  Edad de los encuestados 
Conoce 
Chuck? 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
No 2,65% 5,95% 17,65% 100,00% 
Si 97,35% 94,05% 82,35% 0,00% 
Total 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 82:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres de familia encuestados, el 97.35% de los  padres 
de 25 a 36 años conocen Chuck E.Cheese´s el 94.05% de los padres de 
37 a 42 años conocen Chuck E. Cheese´s y el 82.35% de los padres de 
43 a 50 años conocen Chuck E. Cheese´s. 
 
De 25 a 36 años De 37 a 42 años De 43 a 50 años De 51 a 58 años
No 2.65% 5.95% 17.65% 100.00%
Si 97.35% 94.05% 82.35% 0.00%
2.65% 5.95%
17.65%
100.00%97.35% 94.05%
82.35%
0.00%
0.00%
20.00%
40.00%
60.00%
80.00%
100.00%
120.00%
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Tabla 83:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Sexo de los padres 
  Sexo de los encuestados 
Conoce 
Chuck E. 
Cheese´s Masculino Femenino 
No 9,60% 5,75% 
Si 90,40% 94,25% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 83:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres de familia encuestados, el 94.25% de las madres 
conocen Chuck E. Cheese´s. El 90.40% de los padres conocen Chuck 
E. Cheese´s. 
 
 
Masculino Femenino
No 9.60% 5.75%
Si 90.40% 94.25%
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Tabla 84:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Edad de los hijos 
  Edad de hijos 
Conce Chuk 
E. Cheese´s 
De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años 
No 6,76% 5,26% 
Si 93,24% 94,74% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 84:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Edad de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres de familia encuestados, el 93.24% de los padres 
que tienen hijos de 5 a 8 años  conocen Chuck E. Cheese´s. El 94.74% 
de los padres que tienen hijos de 9 a 12 años  conocen Chuck E. 
Cheese´s.  
 
 
De 5 a 8 años De 9 a 12 años
No 6.76% 5.26%
Si 93.24% 94.74%
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Tabla 85:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Sexo de los hijos 
 Sexo de los hijos 
Conoce 
Chuck E. 
Cheese´s 
Masculino Femenino 
No 5,18% 7,14% 
Si 94,82% 92,86% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 85:Conoce el restaurante de entretenimiento familiar Chuck 
E. Cheese´s/Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres de familia encuestados, el 94.82% de los padres 
que tienen hijos  conocen Chuck E. Cheese´s. El 92.86% de los padres 
que tienen hijas conocen Chuck E. Cheese´s.  
Masculino Femenino
No 5.18% 7.14%
Si 94.82% 92.86%
5.18% 7.14%
94.82% 92.86%
0.00%
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Tabla 86:Conoce  el restaurante de entretenimiento familiar Chuck E. Cheese´s/Colegio de los hijos 
Colegio 
Conoce Chuk E. 
Cheese´s ? 
No Si 
Lord Byron 3,03% 9,53% 
Max Uhle 18,18% 12,06% 
Prescott 27,27% 14,79% 
San José 21,21% 15,95% 
Sagrados 
Corazones 6,06% 8,17% 
Dunalastair 3,03% 5,25% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 6,06% 8,17% 
Internacional 0,00% 7,59% 
La Salle 9,09% 12,65% 
Sophianum 6,06% 5,84% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 86:Conocde el restaurante de entretenimiento familiar Chuck E. Cheese´s/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, los padres que tienen hijos que estudian en el colegio  San José conocen  Chuck E. Cheee´s  con un 15.95%,además  los padres que tienen 
hijos que estudian en el colegio Prescott  conocen Chuck E. Cheese´s con14.79%, finalmente los padres que tienen hijos que estudian en el colegio de  La Salle conocen Chuck E. 
Cheese´s con 12.65%.
Lord Byron Max Uhle Prescott San José Sagrados Corazones Dunalastair Nuestra Señora del Pilar Internacional La Salle Sophianum
No 3.03% 18.18% 27.27% 21.21% 6.06% 3.03% 6.06% 0.00% 9.09% 6.06%
Si 9.53% 12.06% 14.79% 15.95% 8.17% 5.25% 8.17% 7.59% 12.65% 5.84%
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Tabla 87:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Edad de los padres 
Posicionamiento 
Edad de los encuestados 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
Restaurante de entretenimiento familiar 9,73% 8,65% 5,88% 0,00% 
Muñeco 4,42% 3,24% 3,92% 50,00% 
Ratón 6,19% 4,32% 3,92% 0,00% 
Pizzería con juegos 4,42% 5,41% 7,84% 0,00% 
Restaurante y juegos 5,31% 5,41% 9,80% 0,00% 
Local de comida y juegos 15,04% 16,22% 15,69% 0,00% 
Fiestas Infantiles y eventos 20,35% 17,84% 11,76% 50,00% 
Juegos 6,19% 3,78% 17,65% 0,00% 
Dibujo 0,00% 1,08% 0,00% 0,00% 
Pizza 1,77% 5,95% 3,92% 0,00% 
Guardería 0,00% 0,00% 1,96% 0,00% 
Casino para niños 2,65% 3,78% 1,96% 0,00% 
Centro de diversión para los niños 23,89% 24,32% 15,69% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 87:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, los padres que tienen entre 25 a 36 años relacionan Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños con 23.89%, además los padres que tienen entre 
37 a 42 años relacionan Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para niños con 24.32%, finalmente los padres que tienen entre 43 a 50 años relacionan Chuck E. Cheese´s con Juegos con 17.65%. 
El posicionamiento que Chuck E. Cheese´s  busca, es que los padres de familia lo relacionen con un restaurante de entretenimiento familiar el cual para los padres de 25 a 36 años es de 9.73%, de 37 a 
42 años es de 8.65% y de 43 a 50 años es de 5.88%.  
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Tabla 88:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Sexo de los padres 
Posicionamiento 
Sexo de los encuestados 
Masculino Femenino 
Restaurante de entretenimiento familiar 8,00% 8,85% 
Muñeco 4,80% 3,54% 
Ratón 4,00% 5,31% 
Pizzería con juegos 4,00% 6,19% 
Restaurante y juegos 8,80% 4,42% 
Local de comida y juegos 16,80% 15,04% 
Fiestas Infantiles y eventos 13,60% 20,35% 
Juegos 8,00% 5,75% 
Dibujo 1,60% 0,00% 
Pizza 5,60% 3,54% 
Guardería 0,80% 0,00% 
Casino para niños 1,60% 3,98% 
Centro de diversión para los niños 22,40% 23,01% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 88: Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 22.40% de los padres relacionan Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, además el 16.80% de los padres relacionan a Chuck E. Cheese´s 
con un local de comida y juegos. Del 100% de las madres encuestadas, el 23.01% de las madres relacionan Chuck E. Cheese´s  con un centro de diversión para los niños, asimismo el 20.35% de las 
madres  relacionan a Chuck E, Cheese´s con fiestas infantiles y eventos. 
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Tabla 89:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Edad de los hijos 
Posicionamiento 
Edad de los hijos 
De 5 a 8 años 
De 9 a 12 
años 
Restaurante de entretenimiento 
familiar 7,83% 8,27% 
Muñeco 5,34% 3,38% 
Ratón 3,91% 4,14% 
Pizzería con juegos 4,27% 5,26% 
Restaurante y juegos 4,63% 6,02% 
Local de comida y juegos 16,37% 16,92% 
Fiestas Infantiles y eventos 18,51% 17,29% 
Juegos 6,76% 6,02% 
Dibujo 0,71% 0,38% 
Pizza 5,34% 3,76% 
Guardería 0,00% 0,75% 
Casino para niños 2,49% 3,76% 
Centro de diversión para los niños 23,84% 24,06% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 89:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Edad de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 23.84% de los padres que tienen hijos de 5 a 8 años  relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, además el 18.51% de los padres 
que tienen hijos de 5 a 8 años relacionan a Chuck E. Cheese´s con fiestas infantiles y eventos ,finalmente  el 16.37% de los padres que tienen hijos de 5 a 8 años relacionan a Chuck E. Cheese´s con un 
local de comida y juegos. Del 100% de los padres encuestados, el 24.06% de los padres que tienen hijos de 9 a 12 años  relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, además 
el 17.29% de los padres que tienen hijos de 9 a 12 años relacionan a Chuck E. Cheese´s con fiestas infantiles y eventos ,finalmente  el 16.92% de los padres que tienen hijos de 9 a 12 años relacionan 
Chuck E. Cheese´s con un local de comida y juegos. 
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Tabla 90:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/ Sexo de los hijos 
Posicionamiento 
Sexo  de los hijos 
Masculino Femenino 
Restaurante de entretenimiento 
familiar 8,74% 7,14% 
Muñeco 4,21% 4,62% 
Ratón 3,24% 5,04% 
Pizzería con juegos 4,85% 4,62% 
Restaurante y juegos 5,50% 5,04% 
Local de comida y juegos 18,77% 13,87% 
Fiestas Infantiles y eventos 19,74% 15,55% 
Juegos 7,44% 5,04% 
Dibujo 0,65% 0,42% 
Pizza 3,88% 5,46% 
Guardería 0,32% 0,42% 
Casino para niños 3,24% 2,94% 
Centro de diversión para los 
niños 19,42% 29,83% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 90:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 19.74% de los padres que tienen hijos relacionan a Chuck E. Cheese´s con fiestas infantiles y eventos, además el 19.42% de los padres que tienen hijos relacionan 
a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, finalmente el 18.77% de los padres que tienen hijos relacionan a Chuck E. Cheese´s con un local de comida y juegos. Del 100% de los 
padres encuestados, el 29.83% de los padres que tienen hijas relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, además el 15.55% de los padres que tienen hijas relacionan a 
Chuck E. Cheese´s con fiestas infantiles y eventos, finalmente el 13.87% de los padres que tienen hijas relacionan a Chuck E. Cheese´s con un local de comida y juego 
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Tabla 91:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Colegio de los hijos 
Posicionamiento 
Colegio de hijos 
Lord Byron Max Uhle Prescott San José 
Sagrados 
Corazones Dunalastair 
Nuestra 
Señora del 
Pilar Internacional La Salle Sophianum 
Restaurante de entretenimiento familiar 14,00% 5,88% 11,76% 6,74% 0,00% 10,71% 6,82% 5,13% 5,88% 15,63% 
Muñeco 2,00% 14,71% 2,35% 7,87% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 5,88% 0,00% 
Ratón 4,00% 4,41% 4,71% 4,49% 4,55% 10,71% 6,82% 0,00% 1,47% 0,00% 
Pizzería con juegos 4,00% 7,35% 2,35% 3,37% 2,27% 7,14% 2,27% 2,56% 7,35% 12,50% 
Restaurante y juegos 6,00% 1,47% 9,41% 3,37% 6,82% 0,00% 6,82% 0,00% 11,76% 0,00% 
Local de comida y juegos 18,00% 14,71% 10,59% 21,35% 25,00% 21,43% 9,09% 33,33% 13,24% 3,13% 
Fiestas Infantiles y eventos 22,00% 11,76% 24,71% 20,22% 18,18% 7,14% 18,18% 17,95% 16,18% 12,50% 
Juegos 2,00% 13,24% 3,53% 6,74% 4,55% 14,29% 6,82% 7,69% 4,41% 3,13% 
Dibujo 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,41% 0,00% 
Pizza 0,00% 1,47% 5,88% 5,62% 2,27% 0,00% 6,82% 5,13% 7,35% 9,38% 
Guardería 4,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 
Casino para niños 0,00% 2,94% 3,53% 5,62% 4,55% 0,00% 4,55% 5,13% 1,47% 0,00% 
Centro de diversión para los niños 24,00% 22,06% 21,18% 14,61% 31,82% 28,57% 31,82% 23,08% 20,59% 43,75% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 91:Con que palabra o palabras relaciona Chuck E. Cheese´s/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el  24.00% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Lord Byron relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, además, 
el  22.06% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Max Uhle relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, asimismo , el  24.71% de los padres que tienen 
hijos que estudian en el colegio Prescott  relacionan a Chuck E. Cheese´s con fiestas infantiles y eventos ,por otra parte , el  21.35% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio San José 
relacionan a Chuck E. Cheese´s con un local de comida y juegos, asimismo , el  31.82% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio  Sagrados Corazones relacionan a Chuck E. Cheese´s 
con un centro de diversión para los niños, además, , el  28.57% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Dunalastair relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los 
niños, asimismo, , el  31.82% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Nuestra Señora del Pilar relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, por otra parte, 
el  33.33% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Internacional relacionan a Chuck E. Cheese´s con un local de comida y juegos, además , el  20.59% de los padres que tienen hijos que 
estudian en el colegio de la Salle relacionan a Chuck E. Cheese´s con un centro de diversión para los niños, finalmente, el  43.75% de los padres que tienen hijos que estudian en el colegio Sophianum 
relacionan a Chuck E. Cheese´s con  un centro de diversión para los niños. 
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Tabla 92:Sabía que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Edad de los padres 
¿Sabía 
que Chuck 
ofrece 
fiestas 
infantiles?  
De 25 a 
36 años 
De 37 a 
42 años 
De 43 a 
50 años 
De 51 a 
58 años 
No 9,73% 11,35% 25,49% 100,00% 
Si 90,27% 88,65% 74,51% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 92:Sabía que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 90.27% de los padres que 
tienen de 25 a 36 años saben que Chuck E. Cheese´s  ofrece fiestas 
infantiles, el 88.65% de los padres que tienen de 37 a 42 años saben 
que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas infantiles, el 74.51% de los padres 
que tienen de 43 a 50 años saben que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles. 
De 25 a 36 años De 37 a 42 años De 43 a 50 años De 51 a 58 años
No 9.73% 11.35% 25.49% 100.00%
Si 90.27% 88.65% 74.51% 0.00%
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Tabla 93:Sabía usted que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Sexo de los padres 
  
Sexo de los 
encuestados 
¿Sabía 
que Chuck 
ofrece 
fiestas 
infantiles?  
Masculino Femenino 
No 17,60% 11,06% 
Si 82,40% 88,94% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 93:Sabía usted que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Del 100% de los padres encuestados, el 88,94% de las madres saben 
que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas infantiles, el 82.40% de los padres 
saben que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas infantiles. 
 
Tabla 94:Sabía  que Chuck E.  Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Edad de los hijos 
  Edad de los hijos 
¿Sabía 
que Chuck 
ofrece 
fiestas 
infantiles? 
De 5 a 8 
años 
De 9 a 12 
años 
No 13,88% 10,53% 
Si 86,12% 89,47% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 94:Sabía que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Edad de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Del 100%  de los padres encuestados, el 89.47% de los padres que 
tienen hijos de 9 a 12 años saben que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles, el 86.12% de los padres que tienen hijos de 5 a 8 años saben 
que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas infantiles. 
 
Tabla 95:Sabía que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas infantiles/Sexo 
de los hijos 
 Sexo de los hijos 
¿Sabía 
que Chuck 
ofrece 
fiestas 
infantiles? 
Masculino Femenino 
No 46,27% 57,92% 
Si 53,73% 42,08% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 95:Sabía que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Sexo de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los encuestados, el 53.73% de los padres que tienen hijos 
saben que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas infantiles, el 42.08% de los 
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padres que tienen hijas saben que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles. 
 
Tabla 96:Sabía que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Colegio de los hijos 
 
¿Sabía que Chuck ofrece fiestas 
infantiles? 
Colegio No Si 
Lord Byron 7,46% 9,38% 
Max Uhle 10,45% 12,71% 
Prescott 17,91% 15,21% 
San José 13,43% 16,67% 
Sagrados 
Corazones 10,45% 7,71% 
Dunalastair 2,99% 5,42% 
Nuestra 
Señora del 
Pilar 4,48% 8,54% 
Internacional 4,48% 7,50% 
La Salle 25,37% 10,63% 
Sophianum 2,99% 6,25% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 96:Sabía que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas 
infantiles/Colegio de los hijos 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 16.67% de los padres que 
tienen hijos que estudian en el colegio San José saben que Chuck E. 
Cheese´s ofrece fiestas infantiles, el 15.21% de los padres que tienen 
hijos que estudian en el colegio Prescott saben que Chuck E. Cheese´s 
ofrece fiestas infantiles, el 12.71% de los padres que tienen hijos que 
estudian en el colegio Max Uhle saben que Chuck E. Cheese´s ofrece 
fiestas infantiles. 
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Tabla 97:Celebraría la fiesta de su hijo en Chuck E. Cheese´s/Edad 
de los padres 
  Edad de los encuestados 
Celebraría 
la fiesta 
de su hijo 
en Chuck 
E. 
Cheese´s 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
No 7,96% 16,22% 23,53% 0,00% 
Si 92,04% 83,78% 76,47% 100,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 97:Celebraría la fiesta de su hijo en Chuck E. Cheese´s/Edad 
de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los encuestados, el 92.04% de los padres de 25 a 36 años 
estarían dispuestos a celebrar la fiesta de sus hijos en Chuck E. 
Cheese´s, el 83.78% de los padres de 37 a 42 años estarían dispuestos 
a celebrar la fiesta de sus hijos en Chuck E. Cheese´s y el 76.47% de 
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No 7.96% 16.22% 23.53% 0.00%
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7.96%
16.22%
23.53%
0.00%
92.04%
83.78%
76.47%
100.00%
0.00%
20.00%
40.00%
60.00%
80.00%
100.00%
120.00%
 289 
los padres de 43 a 50 años estarían dispuestos a celebrar la fiesta de 
sus hijos en Chuck E. Cheese´s. 
 
Tabla 98:Celebraría la fiesta de su hijo en Chuck E. Cheese´s/Sexo 
de los padres 
  Sexo de los encuestados 
Celebraría 
la fiesta 
de su hijo 
en Chuck 
E. 
Cheese´s 
Masculino Femenino 
No 21,60% 10,62% 
Si 78,40% 89,38% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Gráfico 98:Celebraría la fiesta de su hijo en Chuck E. Cheese´s/Sexo 
de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Del 100% de los padres encuestados, el 89.38% de las madres estarían 
dispuestas a celebrar la fiesta infantil de sus hijos en Chuck E. Cheese´s, 
el 78.40% de los padres estarían dispuestos a celebrar la fiesta infantil 
de sus hijos en Chuck E. Cheese´s.  
 
Tabla 99:Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio(fiesta infantil 
pago por niño) en Chuck E. Cheese´s/Edad de los padres 
    Edad de los encuestados 
Precio por niño 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
S/15.00- S/25.00 64,42% 60,00% 69,23% 0,00% 
S/26.00-S/35.00 25,00% 33,55% 25,64% 0,00% 
S/36.00-S/45.00 6,73% 5,16% 5,13% 100,00% 
S/46.00-S/55.00 3,85% 0,65% 0,00% 0,00% 
S/66.00-a más 0,00% 0,65% 0,00% 0,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 99:Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio(fiesta 
infantil pago por niño) en Chuck E. Cheese´s/ Edad de los padres 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 69.23% de los padres de 43 a 
50 años estarían dispuestos a pagar de S/15.00 a S/ 25.00 por la fiesta 
infantil por niño en Chuck E.  Cheese´s ,el 64.42% de los padres de 25 
a 36 años estarían dispuestos a pagar de S/15.00 a S/25.00 por la fiesta 
infantil por niño en Chuck E. Cheese´s y el 60.00% de los padres de 37 
a 42 años estarían dispuestos a pagar de S/15.00 a S/25.00 por la fiesta 
infantil por niño en Chuck E. Cheese´s. 
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Tabla 100:Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio(fiesta 
infantil pago por niño) en Chuck E. Cheese´s/ Sexo de los padres 
    Sexo de los encuestados 
Precio por niño Masculino Femenino 
S/15.00- S/25.00 65,31% 60,89% 
S/26.00-S/35.00 26,53% 30,69% 
S/36.00-S/45.00 7,14% 5,94% 
S/46.00-S/55.00 1,02% 1,98% 
S/66.00-a más 0,00% 0,50% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 100:Cuánto está dispuesto a pagar por el servicio(fiesta 
infantil pago por niño) en Chuck E. Cheeese´s/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 65.31% de los padres estarían 
dispuesto a pagar de  S/15.00 a S/25.00 por la fiesta infantil por niño en 
Chuck E.  Cheese´s y el 60.89% de las madres estarían dispuestas a 
pagar de S/15.00 a S/25.00 por la fiesta infantil por niño en Chuck E. 
Cheese´s.  
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Tabla 101: Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu 
hijo/Edad de los padres 
  Edad de los encuestados 
Número 
de 
invitados 
De 25 a 36 
años 
De 37 a 42 
años 
De 43 a 50 
años 
De 51 a 58 
años 
10-13 13,46% 9,68% 12,82% 0,00% 
14-16 25,96% 28,39% 17,95% 0,00% 
17-20 49,04% 54,84% 61,54% 0,00% 
21-24 5,77% 3,87% 2,56% 50,00% 
25 a más 5,77% 3,23% 5,13% 50,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Gráfico 101: Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu 
hijo/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 61.54% de los padres de 43 a 
50 años invitarían de 17 a 20 niños a la fiesta infantil de su hijo, el 54.84% 
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de los padres de 37 a 42 años invitarían de 17 a 20 niños a la fiesta 
infantil de su hijo, el 49.04% de los padres de 25 a 36 años invitarían de 
17 a 20 niños a la fiesta infantil de su hijo. 
 
Tabla 102: Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu 
hijo/Sexo de los padres 
  Sexo de los encuestados 
Número 
de 
invitados 
Masculino Femenino 
10-13 13,27% 10,40% 
14-16 24,49% 26,73% 
17-20 55,10% 52,48% 
21-24 3,06% 5,45% 
25 a más 4,08% 4,95% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
 
Gráfico 102:Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu 
hijo/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
10-13 14-16 17-20 21-24 25 a más
Masculino 13.27% 24.49% 55.10% 3.06% 4.08%
Femenino 10.40% 26.73% 52.48% 5.45% 4.95%
1
3
.2
7
%
2
4
.4
9
%
5
5
.1
0
%
3
.0
6
%
4
.0
8
%1
0
.4
0
%
2
6
.7
3
%
5
2
.4
8
%
5
.4
5
%
4
.9
5
%
Masculino Femenino
 295 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 55.10% de los padres invitarían 
de 17 a 20 niños a la fiesta infantil de su hijo y el 52.48% de las madres 
invitarían de 17 a 20 niños a la fiesta infantil de su hijo.    
 
Tabla 103:Le parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca 
show, juegos y comida en un solo lugar/Edad de los padres 
  Edad de los encuestados 
Le parece 
importante 
que Chuck 
ofrezca show 
juegos y 
comida en un 
solo lugar? 
De 25 a 36 años De 37 a 42 años De 43 a 50 años De 51 a 58 años 
No 4,81% 7,10% 2,56% 0,00% 
Si 95,19% 92,90% 97,44% 100,00% 
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Gráfico 103:Le parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca 
show, juegos y comida en un solo lugar/Edad de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Del 100% de los padres encuestados, el 97.44% de los padres de 43 a 
50 años les parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca show, 
juegos y comida en un solo lugar, el 95.19% de los padres de 25 a 36 
años les parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca show, 
juegos y comida en un solo lugar y el 92.90% de los padres de 37 a 42 
años les parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca show, 
juegos y comida en un solo lugar. 
 
Tabla 104:Le parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca 
show, juegos y comida en un solo lugar/Sexo de los padres 
  Sexo de los encuestados 
Le parece 
importante 
que Chuck 
ofrezca show 
juegos y 
comida en un 
solo lugar? 
Masculino Femenino 
No 6,12% 5,45% 
Si 93,88% 94,55% 
Total 100,00% 100,00% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 104:Le parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca 
show, juegos y comida en un solo lugar/Sexo de los padres 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Del 100% de los padres encuestados, el 94.55% de las madres les 
parece importante que Chuck E. Cheese´s ofrezca show, juegos y 
comida en un solo lugar, el 93.88% de los padres  les parece importante 
que Chuck E. Cheese´s ofrezca show, juegos y comida en un solo lugar 
 
 
3.3.2 Determinación de la oferta 
 
La oferta de organización de fiestas de cumpleaños está definida por 
todas las empresas que ofrecen este servicio. 
Las hemos clasificado de acuerdo al valor o propuesta que ofrecen al 
mercado. Es así que encontramos: 
a) Restaurantes con paquetes especiales para la realización de 
cumpleaños con los ambientes necesarios para niños. 
b) Empresas con otro giro de negocio que alquilan sus áreas 
para la realización de cumpleaños. 
c) Locales en alquiler para la realización de cumpleaños. 
d) Empresas dedicadas a la realización de cumpleaños. 
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3.3.3 Análisis de la competencia 
 
Se ha identificado que en Arequipa existe una gran diversidad de 
alternativas para la realización de cumpleaños para el segmento 
identificado.   
3.3.3.1 En lo que respecta a Restaurantes con paquetes especiales 
para la realización de cumpleaños con los ambientes necesarios 
para niños encontramos : 
3.3.3.1.1 Norkys 
(Yumi)Norky´s da sus primeros pasos en Septiembre de 1976 en un 
local ubicado en el Centro de Lima. Comenzando como un negocio 
familiar de ventas de pollos a la Brasa. 
Años de ardua labor, permiten ampliar su carta con variedad de 
platos así como la facilidad de encuentro con su público, siendo 
actualmente una de las cadenas de restaurantes de venta de pollos 
a la brasa líder en Lima, ubicándose a su vez en Chiclayo, Trujillo, 
Ica, Arequipa y Huancayo. 
(ATRÁPALO)Norkys (Arequipa - Calle Misti) es un conocido 
restaurante que posee una atmósfera completamente familiar. Los 
platillos insignia de la casa son las ricas parrilladas y los tiernos pollos 
a las brasas, ambos servidos con deliciosas guarniciones, que 
consisten en crujientes papas fritas y ensaladas, con lo que 
seguramente dejarán sin hambre a cualquier visitante. También hay 
otras atractivas opciones como frescas ensaladas, entradas, gran 
variedad de postres que serán el deleite de los más pequeños, y 
muchos tragos preparados para los adultos. Además cuenta con 
servicios como, reservas, catering para eventos, delivery y shows 
infantiles.  
Ubicado en la calle Misti-Yanahuara, ofrece la celebración de fiestas 
infantiles para un consumo mínimo de (30-40 personas).El plato 
principal es el pollo a la brasa, Norkys ofrece  de 1 a 3 mozos, se 
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reserva el segundo piso del local para el cumpleaños, se le brindan 
las tarjetas, los globos y equipos de sonido. El combo para los adultos 
es ¼ de pollo, papas, helado y gaseosa. El combo para los niños es 
1/8 de pollo, papa, un frugos y un juego de regalo. 
3.3.3.1.2 Presto 
 
(PRESTO)Es una cadena de restaurantes de comida italiana con 
formato de fast food ,donde ofrecen a sus clientes una variedad 
pizzas, pastas y postres dentro de un ambiente agradable 
caracterizándolos por ser un “centro de comida y entretenimiento 
familiar. 
(PRESTO)En el año 1991, cuando una pareja de jóvenes 
emprendedores peruanos, decidieron utilizar las recetas familiares de 
comida italiana, para abrir un pequeño restaurante de 25 metros 
cuadrados en la esquina de las calles Mercaderes y Peral en la 
ciudad de Arequipa. 
El espíritu innovador los llevó a ser la primera empresa en Arequipa 
en ofrecer el servicio de Delivery; la calidad de sus productos , los 
atractivos precios y la preocupación por satisfacer siempre a sus 
clientes , hicieron que PRESTO fuera ganando prestigio y 
preferencia.  
Desde entonces han crecido rápidamente; en el año 1993 
inauguraron un segundo local en la calle General Morán, en el año 
1995 otro local en la Av. Ejército y actualmente cuentan con 12 
locales distribuidos en Arequipa, Mollendo, Camaná y Tacna con 
proyección a una mayor expansión. 
Se cobra S/7.90 por niño , el combo incluye(pizza de jamón y queso, 
helado y un vaso de chicha. Las celebraciones de las fiestas infantiles 
son de 3:00pm-6:00pm.El alquiler del local es de S/70.00, con un 
mínimo de 25 niños, se les ofrece globos y serpentinas y juegos que 
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tiene el local. Los padres pueden llevar comida adicional y animación 
,ya que Presto no la ofrece. No está permitido decorar con algo 
adicional. 
 
3.3.3.1.3 Mc Donald´s 
 
(McDonald´s Perú)McDonald's abrió su primer restaurante en el Perú 
un 18 de Octubre de 1996 y desde ese momento los conceptos de 
Servicio, Calidad, Limpieza y Valor transformaron el segmento de 
servicio rápido de la alimentación en el país, llevando a las familias 
peruanas la experiencia y respaldo de una marca que es reconocida 
universalmente por sus altos estándares de atención y la calidad de 
sus productos.  
McDonald's Perú es una empresa operada por Arcos Dorados S.A., 
la más grande franquicia de McDonald's en el mundo, que también 
administra la marca en 19 países de América Latina. 
Actualmente son más de 25 restaurantes operando en el país con 
presencia en Lima, Trujillo, Cusco y Arequipa, generando más de 
1000 puestos de trabajo, convirtiéndose en uno de los principales 
empleadores del país. Además, es una de las puertas principales al 
primer empleo para jóvenes, y un ambiente laboral apto para la 
formación y desarrollo de una carrera profesional. Los empleados 
tienen la posibilidad de desplegar sus habilidades profesionales y sus 
diversas vocaciones con programas de becas, capacitaciones, e 
incentivos por cumplimiento de metas, entre otras acciones. Esto los 
ha llevado a ser considerados una de las 10 mejores empresas para 
trabajar en el Perú distinción otorgada por El Instituto Great Place to 
Work. 
Año tras año la empresa ha ido creciendo vertiginosamente, dando 
oportunidad a proveedores locales, así como también contribuyendo 
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con las comunidades en las que opera. El éxito está sustentado en 
los valores, comportamiento y en la capacidad de sus empleados, 
además de la lealtad de los clientes y proveedores.  
Se reserva el local con S/50.00 con un mínimo de 20 cajas felices 
que tiene un costo de S/13.50, la cajita feliz incluye (papitas, pollo o 
nugets, yogurt o manzana, gaseosa o jugo de naranja y juguetes).La 
animación está a cargo de dos dalinas que son de Mc Donald´s, la 
duración es de 2 horas. Sólo se hace una decoración con globos. Los 
padres pueden adicionar llevando la torta, alguna decoración 
especial para su hijo , pero nada de bocaditos. Sólo se celebran 
fiestas infantiles en el local de Mercaderes. En el real plaza , se puede 
acondicionar solo para 10 niños. En el Mall Aventura no se celebran 
fiestas infantiles , pero se le puede contratar para una casa, colegio 
o local. 
3.3.3.2 En lo que respecta a empresas con otro giro de negocio 
que alquilan sus áreas para la realización de cumpleaños 
encontramos: 
 
3.3.3.2.1 La cueva del Pirata Minigolf 
 
(La Cueva del Pirata Mini Golf)El primer campo temático de Minigolf 
en Arequipa y Perú, abrió sus puertas el 25 de junio del 2013, en el 
Parque Lambramani Nivel 4 de 10:00am-10:00pm. 
Se cobra S/16.00 por invitado ,mínimo 15 niños , el alquiler del local 
es por 2 horas, se les brinda mesas, manteles, bancas, tarjetas  y se 
cuenta  con 18 juegos de minigolf , se pueden celebrar fiestas desde 
los 3 años. 
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3.3.3.3 Así mismo observamos también que existen lugares donde 
los padres pueden alquilar un ambiente o local para festejar el 
cumpleaños tales como: 
 
3.3.3.3.1 Flor & Fiesta 
(Flor & Fiesta eventos)Empresa dedicada al alquiler de un 
representativo local con diversos espacios para la realización de 
eventos y convenciones. 
Diseñado exclusivamente para hacer realidad el sueño de cada uno 
los clientes en el día más importante de su vida, trabajando con un 
grupo integrado de colaboradores comprometidos con la empresa, el 
cliente y la sociedad desarrollando calidad en el servicio 
satisfaciendo necesidades y superando las expectativas de los 
consumidores. 
Cuentan con un hermoso salón y amplios jardines, en los que usted 
y sus invitados recibirán la más cálida acogida y hará que ese día tan 
especial sea inolvidable. 
El objetivo principal es brindar un servicio de calidad y lograr la 
satisfacción y comodidad de los clientes, en el que ellos puedan 
transformar un simple evento en un verdadero suceso que marque la 
diferencia, poniendo al alcance de todos diferentes alternativas para 
que la imagen perdure por siempre. 
(Flor & Fiesta eventos)Los 4032 m2 de área les permiten ofrecer un 
exclusivo salón y acogedoras áreas verdes que le permitirán realizar 
cualquier tipo de evento y hacer de ese día tan especial una fecha 
inolvidable y en el mejor lugar, toda la extensa área está dividida en 
03 niveles, ofreciéndole: 
(Flor & Fiesta eventos)Extensa área verde con capacidad para 250 
personas, ubicada y acondicionada estratégicamente para los más 
pequeños de la familia, donde ellos junto a sus invitados gozarán de 
un día inolvidable en un área acogedora, segura y de sana diversión. 
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(Flor & Fiesta eventos)Salón con capacidad para 300 personas, es 
ideal para realizar cualquier tipo de eventos corporativos y familiares, 
como: Presentaciones de Productos, etc., Capacitaciones, 
Conferencias, Cenas Empresariales, Aniversarios, Matrimonios, 
Quinceañeros, Cumpleaños, Bautizos y Fiestas Infantiles. 
En ésta área cuentan   con un acogedor jardín y una clásica pérgola 
en la que podrá celebrar su Matrimonio Religioso o Civil, además de 
una hermosa piscina decorativa con un puente por el que hará 
ingreso y dará inicio a ese momento tan especial. 
(Flor & Fiesta eventos)Área verde con capacidad para 150 personas 
en la que usted podrá realizar su Matrimonio Civil, Ceremonia 
Religiosa o cualquier tipo de evento en el que quiera gozar del aire 
libre y un ambiente natural. 
Cuentan además con un área de estacionamiento privado con 
capacidad para 35 vehículos, personal de vigilancia y mantenimiento 
durante su evento para total comodidad y seguridad de sus invitados. 
Ofrece el alquiler del local, que es área verde y tiene un costo de 400 
soles. 
 
3.3.3.3.2 Montonero Kids 
 
(Consorcio Bon Gourmet)Una alternativa ideal para sus fiestas 
infantiles. Un nuevo y amplio local con todo lo necesario para pasarla 
bien: juegos, shows, músicos, combinaciones para grandes y chicos 
con un servicio de calidad insuperables. 
El paquete para 15 niños es de , salchipapa en cono, gaseosa en 
vaso y  helado en vaso, o, chicharon de pollo en cono o pizzeta, 
gaseosa en vaso y helado en vaso, o, sándwich de pollo a la 
pizzayola, gaseosa en vaso y helado en vaso. El precio por niño es 
de S/25.00.El paquete para adultos  consta de aperitivo se puede 
 304 
elegir entre pisco sour, piña colada o mojito de fresa, bocaditos de 
los cuales se puede elegir cinco incluye; brochetita de pollo, tamal en 
platina, tequeño relleno con queso, chicharroncitos de cerdo, 
albóndigas de carne, enrrolladitos de pollo, cebichitos de pescado, 
tequeños con lomito saltado. Las bebidas son cerveza personal o 
gaseosa mediana, el precio es de S/35.00 por persona. El segundo 
paquete consta de aperitivo se puede elegir entre pisco sour, coctel 
montonero o mojito de fresa, plato de fondo se puede elegir entre 
rocoto arequipeño con pastel de papa, ceviche mixto o tamal con 
sarza criolla y las bebidas son cerveza personal o gaseosa mediana. 
El precio es de S/46.00 por persona. El tercer paquete consta de 
aperitivo, se puede elegir entre pisco sour, piña colada o mojitos de 
fresa, plato de fondo se puede elegir entre lechón al horno con papa 
dorada y legumbres salteadas, parrillada personal de cerdo o res o 
pollo con papas fritas y ensalada o asado de ternera con puré de 
papa y legumbres salteadas y las bebidas son cerveza personal o 
gaseosa mediana. El precio es de S/50.00 por persona. Los 
adicionales son, equipo de sonido con DJ .que tiene un costo de 
S/480.00(5horas), toldo decorativo S/450.00 10mts X 6mts y 
exclusividad de salón S/450.00. 
3.3.3.3.3 Club internacional 
 
(Club Internacional Arequipa)El 22 de julio de 1894, se celebró la 
Sesión de Instalación del "Club Internacional Arequipa de Tiro al 
Blanco", bajo la presidencia provisional del Dr. José Segundo Osorio 
y con la presencia de : Tomás Manrique, Francisco Méndez, Arturo 
Bustamante, José Domingo Cáceres, E. Recabaren y M.J. de los 
Reyes. 
La denominación de "Internacional" se debió principalmente a la 
participación de varios ciudadanos extranjeros en la fundación del  
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club y el compromiso que implicó en ese contexto. 
El Club Internacional Arequipa se fundó el 22 de julio de 1894, bajo 
la influencia de las circunstancias políticas de la época, consecuencia 
directa de la infausta guerra con Chile y los posteriores conflictos 
fronterizos. 
La inauguración se efectuó el 11 de Setiembre de 1949, 
desarrollando desde entonces un continuado e inacabado 
crecimiento”. 
Bajo la presidencia de Luís Carlos Cánepa Sardón, el 23 de mayo de 
1948, se celebró la ceremonia de colocación y bendición de la 
primera piedra del edificio proyectado para la sede del Club 
Internacional Arequipa, con la presencia de las principales 
autoridades de la ciudad. 
La inauguración y bendición del nuevo local el 11 de setiembre de 
1949. Las obras efectuadas por la firma Flores & Costa: Construcción 
del pabellón social (planta baja).Tres canchas de tenis, Una cancha 
de básquet, Una cancha de fútbol, Pista de atletismo, Campos de tiro 
de 30 y 50 metros, Ubicación de las canchas de bochas, 
Asesoramiento técnico en el trazado del muro sur, Cerco general de 
la propiedad, Trazado y construcción de parque y caminos, 
Excavación del pozo para agua del subsuelo. 
 Paquete Cumpleaños Paintball 
Es para 12 personas incluido el cumpleañero, niños mayores de 9 
años, se le presta el material para los niños, son 390 paintballs, el 
turno dura dos horas pero el juego no, ya que se termina al acabarse 
las pelotitas, se les brinda una mesa pequeña y sillas para que 
puedan cantar el happy birthday, la reserva es personalmente en la 
oficina de comité deportivo, el costo es de S/. 300.00 nuevos soles, 
incluye fotografía en el boletín y diploma para el cumpleañero. 
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 Cabañas Infantiles 
Cabaña Disney - Cabaña de Colores, Para socios, S./ 150.00 por 
turno y S./ 100.00 de garantía. Para no socios S./ 250.00 por turno y 
S./ 100.00 de garantía. . Los horarios son de 9.00am-1.00pm o de 
2:00pm-6:00pm. 
 
Imagen 16: Cabañas Infantiles (Club Internacional) 
 
 Cabaña de Tiro 
Para Socios :S./ 300.00 por turno y S./ 200.00 de garantía. 
Para No Socios: S./ 500.00 por turno y S./ 200.00 de garantía. 
Para Instituciones: S./ 1200.00 + I.G.V. por día y S./ 200.00 de 
garantía. 
Para matrimonios u otros eventos que no sean fiestas infantiles, se 
les recargará vigilancia por S/. 100.00 y limpieza por S/. 80.00. 
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Imagen 17:Cabaña de Tiro (Club Internacional) 
 
 
3.3.3.3.4 Club de Abogados 
 
El Colegio de Abogados de Arequipa, cuenta con un club el cual 
ofrece salón de convenciones, salones, cabaña de recreaciones, 
canchas de futbol y recreaciones, gimnasio y piscina. En el club se 
pueden festejar eventos de todo tipo como fiestas infantiles, eventos 
corporativos, convenciones, etc. 
Ofrece solo el alquiler del local, si eres socio te cobran S/120.00  y 
una garantía de S/200.00, si no eres socio te cobran S/400.00 y una 
garantía de S/200.00 
3.3.3.3.5 Arequipa Golf Club 
 
(Arequipa Golf Club )El Arequipa Golf Club, tiene por objeto principal 
la práctica del deporte de Golf, así  como de cualquier otra actividad 
deportiva como los deportes de tenis, frontón, caza, pesca y 
actividades sub acuáticas. ciclismo; y otras que permita su 
infraestructura. 
En 1947 se estableció su ubicación actual: Pasaje Golf 205 Lara-
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Socabaya. 
(Arequipa Golf Club)El Arequipa Golf Club, desde su fundación en 
1918 hasta la actualidad, tuvo 64 presidentes, los cuales contribuyen 
al desarrollo del mismo.  
(Arequipa Golf Club)El “ Arequipa Golf Club”  se fundó el 17 de abril 
de 1918. L.S. Blaisdell  fue su primer  presidente. 
La idea del club fue promovida por británicos del ferrocarril del sur 
que administraban The Peruvian Corporation. Esto explica su interés 
en el golf. 
Las investigaciones históricas  nos dicen que la colonia inglesa fue 
numerosa en Arequipa, vinculada a las exportaciones de fibras y 
lanas y a la administración ferrocarrilera. 
También hubo una numerosa colonia de alemanes y una menos 
significativa de franceses. La guerra mundial separó  los buenos 
amigos que jugaban en el Club de Palitroque en la Quinta Vargas en 
las riberas del Río Chili.  
Los alemanes y los ingleses se separaron y fundaron clubes 
diferentes en la misma época, con diferente suerte. Hacia 1920 en el 
Estatuto se estableció formalmente el nombre de “Arequipa Golf 
Club”.  
(Arequipa Golf Club)Arequipa Golf Club, te ofrece diversidad de 
servicios, entre los que se pueden destacar  la realización de 
matrimonios y fiestas infantiles en nuestras instalaciones, así como 
la realización de eventos institucionales y actividades deportivas. 
Ofrece el alquiler a S/600.00 a los socios, y S/1200.00  a los que no  
son socios. Además ofrece comida , decoración mostrados a 
continuación: 
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Cuadro 26: Bocaditos Salados(Arequipa Golf Club) 
Bocaditos Salados  
 Brocheta de pollo 100 unid                 S/130.00 
 Causitas con pulpo 100 unid              S/140.00 
 Anticuchos 100 unid                           S/130.00 
 Cebichitos  100 unid                           S/140.00 
 Tamalitos 100 unid                             S/  95.00 
 Empanaditas 100 unid                        S/  75.00 
 Muslitos 100 unid                                S/  90.00 
 Tequeños de queso 100 unid             S/  60.00 
 Tequeños de ají de gallina 100 unid   S/  80.00 
 
Fuente: Arequipa Golf Club  Elaboración: Propia 
 
 
 
Cuadro 27: Bocaditos Dulces(Arequipa Golf Club) 
Bocaditos Dulces 
 Mini pie  100 unid                                 S/80.00 
 Canelones 100 unid                             S/75.00 
 Alfajorcitos 100 unid                             S/80.00 
 Minichessecake de fresa / mango        S/ 80.00 
 Minichessecake de aguaymanto          S/ 85.00 
 Brownies  100 unid                               S/80.00 
 Trufitas de Pecana 100 unid                 S/ 90.00 
 Bombones Surtidos 100 unid                S/ 90.00 
 
Fuente: Arequipa Golf Club  Elaboración: Propia 
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Cuadro 28: Cocktail(Arequipa Golf Club) 
Cocktail 
 Pisco sour  100 unid                           S/ 150.00 
 Mojito de maracuyá 100 unid              S/ 160.00 
 Chilcano de pisco 100 unid                 S/ 150.00 
 Algarrobina 100 unid                           S/ 150.00 
 Piña colada 100 unid                          S/ 150.00 
 Daiquiri de fresa 100 unid                    S/ 160.00 
 
Fuente: Arequipa Golf Club  Elaboración: Propia 
 
 
 
Cuadro 29: Paquete Clásico de Decoración (Arequipa Golf Club) 
Paquete Clásico de Decoración   
INCLUYE ALQUILER DE: 
•01 Mesa central con mantelería de los colores elegidos 
2.40 metros •Bandejas de trupan para bocaditos 
•Fuentes decorativas 
•Adornos de trupan variados 
•Bomboneras y cristalería decorativa •Marco calado con 
dibujo del tema y nombre del niño 
•4 unidades de Pompones 
•50 Globos de 02 colores a elegir 
•Nombre del bebé en trupan para la mesa 
•Brochetas de mashmelows para decorar 
S/450.00 
 
Fuente: Arequipa Golf Club  Elaboración: Propia 
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Cuadro 30: Paquete Premium Candy Bar(Arequipa Golf Club) 
Paquete Premium Candy Bar  
Para 50 invitados 
 INCLUYE: 
Torta de 50 porciones con el tema elegido 02 PISOS  
•50 mini cupcakes decorados  
•50 gelatinas personalizadas  
•50 galletas, pop cakes u oreo pops  
•50 besos de moza personalizados  
•15 Algodón de azúcar de color elegido envasados  
•50 unidades de 05 bocaditos Adicionales a elegir de la 
siguiente lista: 
ESCOGER 05 BOCADITOS ADICIONALES  
•Mini mousse surtidos (fresa, café, etc.)  
•Alfajores decorados  
•Trufas surtidas (ron, pisco, wishky, etc.)  
•Bombones surtidos decorados  
•Tartaletas de fruta  
•Piecitos de limón  
•Fresas bañadas con smoking 
S/900.00 
Fuente: Arequipa Golf Club  Elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 312 
Cuadro 31:Tortas(Arequipa Golf Club) 
Tortas   
DESCRIPCIÓN 
Motivo personalizado: 
Incluyen 2 muñecos Sabor de torta: 
 Torta de vainilla con chispas de chocolate 
 Torta de vainilla con chispas de oreo 
 Torta de naranja 
 Torta de plátano con chispas de chocolate 
 Torta moka 
 Torta damero 
 Torta húmeda de piña y coco 
 Torta húmeda de manzana y canela 
 Torta húmeda de chocolate(bizcochuelo de vainilla, 
bizcochuelo de chocolate, torta arcoíris) 
Rellenos: 
 Manjar blanco 
 Manjar de café 
 Mermelada de fresa 
 Chantilly con fresas 
 Chantilly con durazno 
 Chirimoya 
 Mousse de chocolate 
 Mousse de lúcuma 
 Mousse de café 
 Fudge 
Fuente: Arequipa Golf Club  Elaboración: Propia 
PRECIOS: 
Torta de 20 porciones 
S/90.00(01 piso redonda) 
Torta de 30 porciones 
S/110.00 (01 piso  
redonda) 
Torta de 40 porciones 
S/140.00 (01 piso) 
S/160.00 (02 piso) 
Torta de 50 porciones  
S/200.00 (02 pisos) 
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3.3.3.4 Finalmente encontramos empresas dedicadas a la 
realización de cumpleaños tales como: 
 
3.3.3.4.1 Happy Land 
 
(Happyland)Es la cadena de centros de entretención familiar líder 
en Latinoamérica, con más de 20 años de experiencia y 60 locales 
ubicados en los principales centros comerciales de Chile, Perú y 
Colombia. 
 
Cuentan con el respaldo y garantía del Grupo Fantasilandia, experto en 
el desarrollo de espacios de entretención para niños y adultos, cuyo fin 
es generar momentos memorables basados en la Diversión, Magia y 
Educación. 
(Happyland)Presente en el país desde el año 1997, Happyland Perú 
mantiene una fuerte presencia en los principales centros comerciales de 
Lima y provincias.  
 
Más de 20 mil metros cuadrados destinados al entretenimiento y 
un fuerte conocimiento del negocio avalan una operación segura 
y comercialmente muy atractiva. 
Un centro de servicios consolidado y más de 800 profesionales, técnicos 
y estudiantes de educación superior permiten una gestión de excelencia 
al servicio de la familia. 
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PAQUETE PREMIUM (Lunes a Domingo S/24.90 por niño) 
Para cada niño: 
 
 01 Tarjeta cargada con 01 hora de juego continuo 
 01 Happy box: 01 Pop Corn + 01 Jugo 
 01 Anfitriona a cargo de la atención 
 Cabaña de cumpleaños exclusiva para el evento 
 Platitos para torta y cucharitas 
 Tarjetas de invitación físicas o virtuales  
 Música Variada 
 Mínimo 16 niños 
 
Obsequios para el cumpleañero: 
 01 Tarjeta cargada con 01 hora de juego continuo 
 01 Happy Box: 01 Pop corn + 01 Jugo 
 
 
PAQUETE VIP (Lunes a Domingo S/31.90 por niño) 
Para cada niño: 
 
 01 Tarjeta cargada con 02 horas de juego continuo 
 01 Happy box: 01 Pop Corn + 01 Jugo 
 01 Anfitriona a cargo del show de 45 minutos  
 Cabaña de cumpleaños exclusiva para el evento 
 Name Tags para colocar el nombre de los invitados  
 Platitos para torta y cucharitas 
 Tarjetas de invitación físicas o virtuales  
 Música Variada 
 Mínimo 16 niños 
 
Obsequios para el cumpleañero: 
 01 Tarjeta cargada con 02 horas de juego continuo 
 01 Happy Box: 01 Pop corn + 01 Jugo 
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Horarios  
 10:00AM a 12:00PM 
 1:00PM  a 3:00PM 
 4:00PM a 6:00PM 
 7:00PM a 9:00PM 
 
Servicios Adicionales  Costos 
Anfitriona Adicional S/60.00 
Show Infantil de Anfitriona S/100.00 
Pinta Caritas para todos los niños S/80.00 
Hora Loca+ Arlequin+Cotillon S/80.00 
Arco de Globos S/60.00 
Acceso a Happy Kids(10 
pulseras) 
S/59.00 
 
Luego de analizar todas las propuestas de valor de los negocios 
dedicados a fiestas infantiles podemos decir que la competencia está 
conformada por la empresa, Happy Land , ya que su propuesta es similar 
a la nuestra.  
El resto de negocios es considerado como competencia indirecta. 
3.3.4 Determinación de la demanda 
 
Según el Censo Nacional de Población y vivienda 2007,los niños de 5 a 
12 años de edad al año 2007 en la ciudad de Arequipa metropolitana son 
104485 niños. 
 En los últimos 8 años , el crecimiento histórico de los niños de 5 a 12 
años de edad ha sido de 0.98%,0.97%,0.98%,1%,1%,0.99%,0.98% y 
0.95% hasta el 2015. 
De acuerdo a APEIM 2015 los niveles socioeconómicos A,B y C en 
Arequipa totalizan el 56.2%. 
La participación de mercado esperada es de 5% constante 
 
 
Para cuantificar la demanda de fiestas de cumpleaños, hemos 
considerado a personas que consideran importante la celebración de 
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cumpleaños de sus hijos. 
3.3.4.1 Elección del nivel socio económico 
 
De acuerdo al ingreso promedio de los niveles socioeconómicos A, B y 
C; consideramos que tienen la capacidad económica para poder pagar 
el servicio que ofrecemos.  
Según la Asociación Peruana de Empresas de Investigación de 
Mercados(APEIM), basándose en el ingreso estimado en base al gasto- 
INEI y la data de ENAHO. El ingreso familiar promedio mensual de los 
NSEAB es de S/6602.00 y el gasto familiar promedio mensual es de 
S/4747.00.El ingreso familiar promedio mensual del NSEC es de 
S/3455.00 y el gasto familiar promedio mensual es de S/2759.00. El 
ingreso familiar promedio mensual del NSEC1 es de S/3729.00 y el gasto 
familiar promedio mensual es de S/2961.00.El ingreso familiar promedio 
mensual del NSEC2 es de S/3046.00 y el gasto familiar promedio 
mensual es de S/2457.00.Con lo cual vemos que los NSEABC tienen los 
ingresos suficientes para celebrar un fiesta infantil. 
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Cuadro 32: Ingresos y Gastos Según NSE 2015- Perú Urbano 
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3.3.4.2 Elección del mercado potencial 
 
La tasa de crecimiento poblacional promedio es de 0.985%, por lo tanto 
se estimará el crecimiento hasta el año 2020. 
 
Cuadro 33: Proyección de tasa de crecimiento 
Estimación Tiempo 
Tasa 
Crec% 
2016 9 0,9598500 
2017 10 0,9697000 
2018 11 0,9795500 
2019 12 0,9894000 
2020 13 0,9992500 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Para el cálculo del mercado potencial, tomaremos la población de niños 
de 5 a 12 años del año 2007 que es de 104485, luego se aplicará el 
crecimiento poblacional del 2016 al 2020, para luego dividirlo entre dos 
ya que el mercado lo dividiremos entre Chuck E. Cheese´s y Happyland, 
finalmente se multiplicará por el 56.2% que representa a los niveles 
socioeconómicos A,B y C. Con el cual obtendremos el mercado 
potencial. 
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Cuadro 34: Detalle de estimación del mercado potencial 
Estimación Niños 
CHUCK Y 
HAPPYLAND 
Mercado 
Potencial 
2016 105487,8993 52743,94964 29642,0997 
2017 105498,191 52749,09552 29644,9917 
2018 105508,4828 52754,24141 29647,8837 
2019 105518,7746 52759,3873 29650,7757 
2020 105529,0664 52764,53318 29653,6676 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Cuadro 35:Estimación del Mercado Potencial 
Mercado 
Potencial 2016 2017 2018 2019 2020 
Niños 
NSE A,B 
y C 29642,0997 29644,9917 29647,8837 29650,7757 29653,6676 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
3.3.4.3 Mercado Disponible 
 
A continuación se procederá a estimar el mercado disponible aplicando 
las respuestas de las preguntas filtro que son  la número 1 y 2, lo que da 
como resultado los padres de familia que celebran con una fiesta infantil 
el cumpleaños de sus hijos y lo realizan en un local. 
 
Cuadro 36:Estimación del Mercado Disponible 
P1 0,98 2016 2017 2018 2019 2020 
P2 0,941 27335,3515 27338,01843 27340,68536 27343,3523 27346,01923 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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3.3.4.4 Mercado Efectivo 
 
 
Se procederá a estimar el mercado efectivo aplicando la respuesta de la 
pregunta 11 , si estarían dispuestos a celebrar la fiesta de su hijo en 
Chuck E. Cheese´s. 
 
 
Cuadro 37:Estimación del Mercado Efectivo 
    2016 2017 2018 2019 2020 
P11 0,8547 23363,52492 23365,80435 23368,08378 23370,36321 23372,64264 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
3.3.4.5 Mercado Objetivo 
 
El mercado objetivo es el porcentaje de participación de mercado , que 
como máximo , para trabajar con un criterio conservador, le asignamos  
5%. 
 
Cuadro 38:Estimación del Mercado Objetivo 
2016 2017 2018 2019 2020 
0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 
1168 1168 1168 1169 1169 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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3.3.4.6 Programa de Ventas 
 
Finalmente se aplica  al mercado objetivo el número de fiestas nuevas 
por el precio promedio, y obtenemos las ventas en número de fiestas y 
en soles, respectivamente. 
 
Cuadro 39: Programa de Ventas 
PROGRAMA DE 
VENTAS 
  2016 2017 2018 2019 2020 
VENTAS(NIÑOS) 47 54904 54910 54915 54920 54926 
VENTAS(SOLES) 20 1098086 1098193 1098300 1098407 1098514 
Mensual   91507,13929 91516,06705 91524,99481 91533,92257 91542,85033 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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3.4 Plan Estratégico 
 
3.4.1 Análisis del Entorno 
 
3.4.1.1 Político 
 
(Gestión, gestion.pe, 2015)El presidente Humala arribo a España 
para promover al Perú ante inversionistas. Sostuvo una reunión 
con líderes de la Confederación Española de Organizaciones 
Empresariales e inauguro el evento “Oportunidades para la Pyme 
española en el Perú” en Madrid.(Comercio, elcomercio.pe, 2015) 
El rey de España, Felipe VI, ha ratificado  ante el presidente de 
Perú, Ollanta Humala, la vocación de los empresarios españoles 
por "permanecer y seguir haciendo país en el Perú, para el Perú 
y con el Perú, con visión global, con responsabilidad local y con 
sentimiento iberoamericano”.(República, larepublica.pe, 2015) El 
presidente de España señaló que su país apoyará a Perú en sus 
aspiraciones de convertirse en miembro de la Organización para 
la Cooperación y el Desarrollo Económico (OCDE).El presidente 
del gobierno de España, Mariano Rajoy, consideró que Perú es 
un país serio, respetuoso de la seguridad jurídica y que genera 
confianza para las inversiones, en el marco de la visita del 
mandatario Ollanta Humala a su país. Esto da una clara  visión 
del Perú como país mediante el presidente de la República  para 
hacer un país de negocios de talla mundial con países 
desarrollados. 
 
(Comercio, elcomercio.pe, 2015)El ministro de Economía y 
Finanzas, Alonso Segura, negó que haya sido responsabilidad de 
su cartera la ausencia del Perú en la Expo Milán 2015, una de las 
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citas gastronómicas más importantes del mundo, tal como 
aseguró la ex canciller Eda Rivas. Es un evento mundial en el cual 
el Perú debió estar presente para mostrar sus bondades 
culinarias al mundo, para que así el Perú se conozca más como 
un destino de la buena gastronomía. 
 
(República, larepublica.pe, 2015)Ollanta Humala critico gobiernos 
de Alan García y Alberto Fujimori , por hiperinflación y terrorismo 
respectivamente  , hay muchos retos pendientes como la 
industrialización de una economía demasiado dependiente de la 
exportación de materias primas, mejorar sus sistemas educativo 
y de salud, así como fomentar la innovación tecnológica. Si bien 
es cierto siempre existirán rivalidades entre partidos políticos , el 
terrorismo y una hiperinflación no se pueden volver a repetir, en 
el Perú se debe de encaminar hacia un país seguro y de 
estabilidad económica. En el cual el ciudadano viva tranquilo y 
contribuya al desarrollo y crecimiento del país. 
 
3.4.1.2 Económico 
 
(Gestión, gestion.pe, 2015)El riesgo país de Perú bajó dos puntos 
básicos a 2.05 puntos porcentuales, según el EMBI+ Perú 
calculado por el banco de inversión JP Morgan. (República, 
larepublica.pe, 2015)Julio Velarde, presidente del Banco Central de 
Reserva(BCR), dijo que “la inflación del Perú será la más baja de 
la región, tanto este año con 2,9% como el próximo con 2,6%, de 
acuerdo al Consensus Forecast”.(Comercio, elcomercio.pe, 2015)El 
BCP recortó de 3,5% a 3% estimado de crecimiento del PBI, si 
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bien prevé una recuperación gradual de la economía peruana, el 
deterioro de la inversión privada desaceleraría crecimiento. 
Vemos que el crecimiento del Perú se sigue dando pero no en las 
cantidades esperadas al igual que la inflación pues pudo ser 
menor como años anteriores, sin embargo  es una inflación baja. 
 
(Perú21, peru21.pe, 2015)Hugo Perea, jefe de BBVA Research 
Perú, y Juan Mendoza, director de la Maestría de Economía de la 
Escuela de Posgrado de la Universidad del Pacífico coincidieron 
en que el tipo de cambio cerraría el año en S/3.30.Entre las 
razones posibles de este comportamiento, ambos citan las 
siguientes: (i) *la desaceleración de China y su efecto en la 
demanda y precio de los metales que el Perú exporta; *(ii) la 
incertidumbre sobre el ajuste de la tasa de interés de la FED; y 
(iii) los efectos que tendrán las secuelas de la crisis griega en la 
zona euro. 
Sin duda el aumento del dólar perjudica a algunas personas como 
por ejemplo las que tienen deudas en dólares pero resulta 
beneficioso para las personas y empresas que exportan.  
(Perú21, peru21.pe, 2015)El reporte denominado Perspectiva 
Económica Mundial, elaborado por el Fondo Monetario 
Internacional (FMI), sostiene que el Perú será en 2015 el tercer 
país de mayor expansión en la región con un crecimiento de 3.8%, 
después de Bolivia (4.3%) y Paraguay (4%). Tal desempeño se 
alcanzará pese al menor dinamismo de las exportaciones y la 
inversión como consecuencia de la desaceleración económica 
global. 
 
(Comercio, elcomercio.pe, 2014)Arequipa se encuentra en el puesto 
36 en el ranking del Índice de Atractividad de Inversiones Urbanas  
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(INAI) que incluye a las 51 ciudades latinoamericanas más 
atractivas para invertir. Sin duda las inversiones nacionales y 
extranjeras  han aumentado en Arequipa, contribuyendo al 
crecimiento de la ciudad. 
 
(Correo, diariocorreo.pe, 2015)La delegación de empresarios 
peruanos de la Macro Región Sur (Tacna, Arequipa, Cusco e Ica), 
que participó en la feria de negocios Expo Acre 2015, en la ciudad 
fronteriza de Río Branco (Brasil), logró negocios por US$ 5.8 
millones para los próximos doce meses, según reporte del 
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur).Los 
exportadores, promocionaron ante compradores brasileros 
productos regionales como la uva red globe, cebolla amarilla, 
ajos, quinua, aceitunas, aceite de oliva, fideos, harina de trigo, 
galletas integrales, quesos semi-duros, prendas de algodón y 
cemento. 
 
3.4.1.3 Social 
 
(República, larepublica.pe, 2015)Arequipa pierde la sede de Cade 
2015 por protestas contra proyecto Tía María. El Instituto Peruano 
de Administración de Empresas (IPAE), organizador de la 
Conferencia Anual de Ejecutivos (CADE) 2015, decidió quitarle la 
sede de este evento a Arequipa. Sienten que Arequipa no es una 
ciudad segura en la cual se realice un evento de tal  importancia.  
 
(República, larepublica.pe, 2015)Tía María no retomará en julio, 
confirma Southern Cooper.Proyecto minero que involucra una 
inversión de más de 1 400 millones de dólares no cuenta con el 
respaldo de un sector de la población arequipeña. La minera 
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Southern Cooper confirmó este viernes 26 de junio que no 
retomará el polémico proyecto Tía María en julio de este año. Ello 
porque solo se dedicará a buscar acuerdos con la población de 
Arequipa sin plazos definidos. Tía María, empezaría a producir en 
el 2018 si se llega a un buen acuerdo con sus detractores. Pues 
es un proyecto el cual ayudara a Arequipa con su crecimiento pero 
hay personas que están en desacuerdos por varios motivos , que 
lo único que hacen es ahuyentar a la inversión en la ciudad de 
Arequipa , que lo único que buscan es el crecimiento y desarrollo 
de la ciudad y el país. 
 
(Correo, diariocorreo.pe, 2015)Trabajos de parchado de la 
Variante de Uchumayo comienzan a fines de Agosto. Obra 
demandará una Inversión  de 1 millón 250 mil soles. El Gobierno 
Regional de Arequipa (GRA) comenzará a fines de agosto  los 
trabajos de mejoramiento y rehabilitación de la Variante de 
Uchumayo, así lo informó el gerente de Infraestructura, César 
Ramos. El tramo de las obras tiene una extensión de 2.5 
kilómetros, comprendidos desde el puente Fernandini hasta la 
altura del Jr. Atahualpa. Si bien las obras en la variante son para 
la mejora del tránsito en la ciudad y la rapidez del transporte , 
pues hay gente que se incomoda con dichas obras que solo 
causan la demora en llegar a sus destinos para realizar sus 
actividades cotidianas. 
 
(Correo, diariocorreo.pe, 2015)El Ministerio de Transportes y 
Comunicaciones (MTC) financiará 2 obras que servirán al 
proyecto del Sistema Integrado de Transportes (SIT) y el 
monorriel, por un monto de 110 millones de soles. Se trata del 
viaducto Salaverry que empezará desde la altura del Instituto del 
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Sur hasta el intercambio en El Palomar, ubicado en la Av. 
Venezuela con Alcides Carrión. El costo estimado de inversión es 
de 80 millones de soles. El alcalde Alfredo Zegarra, luego de 
reunirse con el ministro en el despacho de alcaldía, informó que 
la segunda obra con inversión de 30 millones de soles se trata del 
eje vial de la Av. Jerusalén con San Juan de Dios, que permitirá 
unir la Av. Salaverry con Juan de la Torre. (Correo, 
diariocorreo.pe, 2015)Para Julia Barreda, titular de la Dirección 
Desconcentrada de Cultura en Arequipa, la construcción de un 
monorriel resultaría perjudicial para la ciudad. “Es bastante 
peligroso que se proponga un sistema de transporte elevado, 
teniendo en cuenta nuestra denominación como Ciudad 
Patrimonio”.  
Sin duda la construcción del monorriel no está diseñado para una 
ciudad como Arequipa , aunque se busca la rapidez en el 
transporte no es la manera de hacerlo, va en contra del patrimonio 
cultural de la ciudad y además las calles no son amplias. 
 
(Gestión, 2012)Los consumidores peruanos pagan hasta 123% 
más en la compra de productos saludables, versus otras opciones 
no saludables. En la región se paga un 48% más, reveló el estudio 
Thinkfit de Kantar Worldpanel, que toma como muestra 8,100 
hogares de 16 ciudades de Latinoamérica, incluyendo Lima. El 
gerente general de Kantar Worldpanel Perú, Juan Carlos Ramos, 
explicó que este mayor costo se debe a que la mayoría de estos 
productos, entre ellos los light, son importados, además de que 
existe aún poca oferta en nuestro país. Indicó que al estar el 
mercado peruano en desarrollo con respecto al consumo de 
productos saludables, presenta un gran potencial por explotar, 
teniendo en cuenta que el último año se ha incrementado el 
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consumo de alimentos light. Así, el 35% de los peruanos los 
consumen principalmente con el fin de tener una alimentación 
sana y cuidar su peso. 
3.4.1.4 Tecnológico 
 
(Gestión, gestion.pe, 2015)Mauricio Andújar, managing partner de 
Liquid, percibe que solo el 5% de las empresas peruanas tienen 
presupuesto destinado a proyectos que lideren la transformación 
digital. El reto es insertar “lo digital” en la planificación estratégica 
de los negocios. 
Cuando se habla de transformación digital, las empresas deben 
identificar problemas, capitalizar las oportunidades y redefinir sus 
límites como organización. 
Se puede empezar la transformación digital por mejorar el 
‘customer experience’ (relación con el consumidor), replantear 
procesos internos y externos, o crear nuevas líneas de negocio. 
 
(Comercio, elcomercio.pe, 2015)MiEntorno.com Una app que te 
ayuda a tener éxito en tu negocio. 
Ahora, con MiEntorno.com el futuro empresario podrá conocer el 
perfil de su potencial cliente y decidir la mejor ubicación de su 
negocio luego de comparar potenciales ubicaciones, todo desde 
una computadora. Mi Entorno brinda tres niveles de información. 
Primero,  indicadores demográficos (edad, población, nivel 
socioeconómico, sexo, profesión). El segundo nivel está formado 
por datos económicos,  los negocios en la zona,  bancos, 
farmacias, etc. En el tercer nivel, se encuentra la información 
social, como el valor promedio del metro cuadrado en una zona 
en específico, qué casas están en alquiler o venta, el perfil de 
consumo, áreas verdes, etc. 
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(Perú21, peru21.pe, 2014)Para aumentar la productividad de los 
negocios, una manera es mediante el uso de redes sociales para 
la comunicación; y otra, mediante capacitaciones online. Una 
tercera forma tiene que ver con la mejora en la gestión de su 
empresa. 
 
(República, larepublica.pe, 2015)KFC lanzó una campaña de 
publicidad en Alemania que implicó distribuir bandejas con 
delgados manteles integrados de un teclado y conectividad 
bluetooth de nombre Tray Typer. Estos teclados especiales 
otorgan la capacidad a los comensales de sincronizar su teléfono 
móvil y tablet para poder mandar mensajes en WhatsApp, mandar 
tuits, navegar en Facebook y enviar correos.  
 Si estás disfrutando de tu comida, para que no ensucies la 
pantalla de tu teléfono.  
3.4.2Fuerzas Competitivas de Porter 
3.4.2.1 Rivalidad entre competidores actuales 
 
La competencia de Chuck E. Cheese´s  está formada por todas 
aquellas empresas que actúan en el sector de fiestas infantiles, 
que utilizando una tecnología muy similar tratan de atender a un 
mismo tipo de clientes.  
 
Chuck E. Cheese´s se diferencia de sus competidores por 
encontrar en un mismo lugar un restaurante  y entretenimiento 
familiar, una variedad de juegos con los cuales pueden conseguir 
premios, también tiene ambientes acondicionados para festejar 
cumpleaños y eventos.  
A diferencia de los otros centros en los cuales solo se encuentra 
uno de ellos. 
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Competidor Directo es: Happyland 
Competidores Indirectos: Norkys, Presto, Mc Donald´s, La cueva 
del Pirata Minigolf , Flor & Fiesta, Montonero Kids, Club 
Internacional, Club de Abogados y Arequipa Golf Club. 
 
 
 
 
 331 
 
 
I. INTENSIDAD COMPETITIVA DEL SECTOR 
1. Crecimiento del sector Lento 1 2 
 
3 4 
 
5 Rápido 
¿Considera que el crecimiento del sector en la 
ciudad de Arequipa ha sido lento (1) o más bien 
rápido (5)? 
2. Número de Competidores Grande 1 2 3 4 5 Pequeño 
¿En número de competidores que existen en la 
ciudad de Arequipa es grande (1) o más bien 
pequeño? 
3. Crecimiento relativo (número de 
competidores) 
Rápida 1 2 3 4 5 Lento 
¿El total de competidores existentes en la ciudad 
de Arequipa está creciendo de manera rápida (1) 
o más bien lenta (5) 
4. Costos Fijos del Sector Altos 1 2 3 4 5 Bajos 
¿Considera que el sector tiene costos fijos altos 
(1) o más bien bajos (5)? 
5. Diferenciación del producto Muy 
Similares 
1 2 3 4 5 Muy 
diferentes 
¿El producto ofrecido por las empresas del sector 
en la ciudad son muy similares entre sí (1) o más 
bien muy diferentes (5)? 
6. Rapidez en aumento de producción Rápida 1 2 3 4 5 Lento 
Ante una decisión de aumentar la capacidad de 
producción ¿Los aumentos son rápidos (1) o más 
bien lentos (5)? 
7. Interés Estratégico Grande 1 2 3 4 5 Pequeño 
¿El interés de las empresas por captar más 
clientes que la competencia es grande (1) o más 
bien pequeño (5)? 
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PROMEDIO: 20/7 =2.86= 3 
 
 
 
 INTERPRETACIÓN: 
 
El crecimiento del sector en la ciudad de Arequipa ha sido rápido. 
Porque es un negocio atractivo, ya que todo padre según sus 
posibilidades desea celebrar el cumpleaños de sus hijos, y hoy en 
día se ve como tendencia que ambos padres trabajen, buscando así 
establecimientos donde encuentren todo para las celebraciones, o 
empresas que puedan proveer todo lo necesario para dicha 
celebración.  
El número de competidores que existe en la ciudad de Arequipa es 
Happyland. Pero existen varios competidores indirectos como: 
Norkys, Presto, Mc Donald´s, La cueva del Pirata Minigolf , Flor & 
Fiesta, Montonero Kids, Club Internacional, Club de Abogados y 
Arequipa Golf Club, los cuales juegan un papel importante , ya que 
algunos padres de familia prefieren contratar sus servicios pese a 
que no son iguales a los que ofrece Chuck E. Cheese´s. 
Consideramos a Happyland nuestro competidor directo ya que  
ofrecen en un solo lugar, juegos con premios y celebración de fiestas 
infantiles a pesar que no cuenta con un área de restaurante. Se 
considera a Happyland como competidor directo porque nos 
enfocaremos solo en las fiestas infantiles, y pues en Happyland se 
celebran fiestas infantiles que incluyen animación, decoración, 
juegos y comida. A diferencia de nuestros competidores indirectos 
que en su mayoría solo ofrecen uno o dos de los servicios 
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mencionados, por ejemplo el Club Internacional ofrece solo el 
establecimiento para festejar el cumpleaños. 
3.4.2.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
El Perú está creciendo  y los inversionistas tanto nacionales como 
extranjeros apuestan por el Perú tanto en Lima como provincias. 
 
En el caso de una competencia directa podría ingresar en unos 
años  John’s Incredible Pizza Company y Peter Piper Pizza al 
mercado que ofrece el mismo concepto de Chuck E. Cheese´s. 
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PROMEDIO = 18/6 = 3  
 INTERPRETACIÓN: 
Los requerimientos de capital para ingresar al sector son altos por que 
se requiere de máquinas que son costosas. 
Las restricciones gubernamentales y/o legales para ofrecer el producto 
(fiestas infantiles ) son bajas. 
 
 
II. INTENSIDAD COMPETITIVA DEL SECTOR 
1. Empresas posicionadas Pocas 1 2 3 4 5 Muchas 
¿Las empresas que ofrecen el servicio que gozan de 
un buen posicionamiento (reconocidas por la 
población) son pocas (1) o más bien muchas (5)? 
2. Lealtad  hacia empresas Baja 1 2 3 4 5 Alta 
¿La lealtad de los clientes hacia las empresas 
considera que es baja (1) o más bien alta (5)? 
3.Requerimientos de capital Bajos 1 2 3 4 5 Altos 
¿Los requerimientos de capital para ingresar al 
sector son bajos (1) o más bien altos (5)? 
4. Economías a Escala Bajo 1 2 3 4 5 
 
Alto 
¿El número de empresas que poseen economías a 
escala en el sector es bajo (1) o más bien alto (5)? 
5. Ventajas en costo independientes de la 
escala 
Bajo 1 2 3 4 5 Alto 
¿El número de empresas que poseen ventajas en 
costo independientes de la escala (ubicación, 
condiciones favorables con proveedores, 
subsidios de gobierno, otros) es bajo (1) o más 
bien alto (5)? 
6.Restricciones gubernamentales / legales Alto 1 2 3 4 5 Bajo 
¿Las restricciones gubernamentales o legales para 
que una empresa pueda ofrecer dicho servicio 
(producto) son bajas (1) o más bien alto (5)? 
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3.4.2.3 Poder de negociación de los proveedores 
 
Los proveedores para un restaurante son bastante importantes ya 
que brindan los insumos,  es decir la materia prima, como  queso, 
jamón ,papa, pollo, verduras, etc. Para que sean transformados 
en un determinado producto ya sean pizzas, sándwich, piqueos, 
buffalo wings, postres y bebidas. Son muy pocos los que logran 
cumplir con los estándares que exige la empresa. 
 
Si bien es cierto todos los ingredientes que se usan para la 
elaboración de los productos son de fácil acceso, no todas las 
marcas son aprobadas por la franquicia ya que no cumplen con 
los estándares de calidad requeridos por Chuck E. Cheese´s , sin 
embargo, existen empresas las cuales pueden modificar algunos 
de sus productos para que estos sean aceptados, por ejemplo, se 
encontró el proveedor de queso que no contaba con el porcentaje 
aceptado por la franquicia sin embargo tras negociar con ellos, se 
logró mejorar el producto. El costo de cambiar de proveedor es 
bajo. 
 
En el caso de los juegos, específicamente en el caso de las 
monedas todas son traídas de Estados Unidos, ya que ahí es el 
único lugar autorizado para su elaboración, al igual que las 
piñatas, vasos de colección y algunos premios con la marca 
Chuck E. Cheese´s , al igual que los juegos. El costo de cambiar 
de proveedor de los productos que involucran la realización de la 
fiestas infantiles son intermedios. 
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A continuación algunos ejemplos: 
 
HARINA: Puratos 
PAN: Livornov 
PAPAS: Makro 
JAMÓN: Bread 
POLLO: Avinka 
QUESO: Bread 
SALSA ROJA: Puratos 
PREMIOS Y PIÑATAS: Estados Unidos 
ÁREA DE PREMIOS: Estados Unidos  
PAPELERIA: Makro 
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III. PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES 
1. Número de proveedores Pocos 1 2 3 4 5 Muchos 
¿Los proveedores adecuados son pocos (1) o más 
bien muchos (5)? 
2. Disponibilidad de sustitutos de 
proveedores 
Pocos 1 2 3 4 5 Muchos 
En caso no se tenga proveedores de algún insumo 
o servicio. ¿Los sustitutos que los pueden 
reemplazar son pocos? (1) o más bien muchos (5)? 
3. Costo de cambio de proveedores Alto 1 2 3 4 5 Bajo 
¿El costo de cambiar de proveedor es alto (1) o 
más bien bajo (5)? 
4. Amenaza de los proveedores de integrarse 
hacia adelante 
Alta 1 2 3 4 5 Baja 
¿La amenaza (probabilidad) que algunos 
proveedores puedan abrir su propia empresa de 
fiestas infantiles  es alta  (1) o más bien baja (5)? 
5. Contribución de los proveedores a la 
calidad del servicio 
Grande 1 2 3 4 5 Pequeña 
¿La contribución de los proveedores a la calidad 
del servicio es grande (1) o más bien pequeña (5)? 
6. Costos de los productos de los 
proveedores como porcentaje de los costos 
totales de la empresa 
Alto 1 2 3 4 
 
5 Bajo 
¿Los productos/servicios de los proveedores 
representan un alto porcentaje del costo del 
servicio (1) o más bien bajo (5)? 
7. Contribución del sector a los ingresos de 
los proveedores 
Pequeña 1 2 3 
 
 
4 
 
 
5 Grande 
¿La contribución de las empresas del sector a los 
ingresos totales de sus proveedores es pequeña (1) 
o más bien grande (5)? 
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PROMEDIO: 24/7=3.43=3 
 INTERPRETACIÓN: 
 
 
La amenaza  que algunos proveedores puedan abrir su propia 
empresa de fiestas infantiles es baja. Porque para poder abrir un 
negocio como Chuck E. Chesee´s se requiere de una alta 
inversión la cual no podría ser cubierta por los proveedores. 
Los productos de los proveedores representan un bajo porcentaje 
del costo del servicio. 
 
La contribución de las empresas del sector a los ingresos totales 
de sus proveedores es grande. Porque se compra una gran 
cantidad de insumos y utilería. 
 
3.4.2.4 Poder de negociación de los compradores 
 
Los compradores de Chuck E. Cheese´s son por lo general los 
padres de familia , pero los consumidores son en su mayoría los 
hijos. 
 
Chuck E. Cheese´s se  dirige especialmente a los niños , mientras 
que ellos buscan diversión y premios, los adultos buscan comida  
variada y de calidad, además de un lugar seguro. 
Es por eso que Chuck E. Cheese´s  pensó tanto en los niños como 
en los padres, ya que los padres desean salir con sus hijos pero 
no hay un lugar como Chuck. E. Cheese´s en Arequipa que te 
ofrece comida y juegos en un mismo lugar y sobre todo un lugar 
seguro. 
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Chuck e Cheese´s, les ofrece comida  y juegos en un solo lugar 
ya que los padres pueden comer mientras sus hijos se divierten 
en los juegos y los padres estar tranquilos por la seguridad de sus 
hijos ya que estos son sellados juntos a sus padres al ingresar 
con el Kid Check, en la que ,los que entran juntos salen juntos . 
El poder de negociación de los compradores es alta debido que 
existen otras opciones y variedad de precios . En el caso de las 
fiestas infantiles, existen diferentes maneras de celebración, es 
por eso que los padres de familia pueden escoger entre lugares 
en donde encuentren todo en un solo lugar como, Chuck e 
Cheese´s o Happyland , u otros lugares en donde encuentras solo 
el establecimiento como Club internacional, Arequipa Golf Club , 
entre otros y aparte pagues por los servicios de decoración juegos 
y animación, además de esto existe la posibilidad de que los 
padres de familia opten por hacer el cumpleaños en alguna casa 
u otras celebraciones menos convencionales. 
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PROMEDIO = 19/7 = 2.71 = 3 
 INTERPRETACIÓN 
Los clientes para este servicio (fiestas infantiles)  son muchos. Porque 
existe un gran número de padres deseosos de celebrar el cumpleaños 
de sus hijos, aprovechando esta fecha tan especial para ellos, tratando 
IV. PODER DE NEGOCIACIÓN DE CLIENTES 
1. Número de clientes Pocos 1 2 3 4 5 Muchos 
¿Los clientes de las empresas son pocos (1) o más 
bien muchos (5) 
2. Costos de cambio del cliente Bajos 1 2 3 4 5 Altos 
¿Los costos para que un cliente cambien de 
empresa son bajos (1) o más bien son altos (5) 
3. Concentración de clientes Alta 1 2 3 4 5 Baja 
¿La concentración geográfica de los clientes es 
alta (1) o más bien baja (5) 
4. Disponibilidad de información para los 
clientes 
Alta 1 2 3 4 5 Baja 
¿La disponibilidad de información  que los 
clientes tienen sobre el servicio y los costos es baja 
(1) o más bien alta (5) 
5. Sensibilidad de los clientes al precio Alta 1 2 3 4 5 Baja 
¿La sensibilidad de los clientes a cambios en el 
precio del servicio es alta (1) o más bien baja (5) 
6. Exclusividad Similar 1 2 3 4 5 Exclusiva 
¿El servicio que reciben los clientes suele ser 
similar (1) o cada empresa ofrece características 
exclusivas (5)? 
7. Contribución de tipos de cliente a los 
ingresos de la empresa 
Grande 1 2 3 4 5 Pequeño 
¿La contribución del tipo de cliente a los ingresos 
totales de la empresa es grande (1) o más bien 
pequeña (5)? 
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así de agasajar a sus hijos e invitados según sus posibilidades  y de la 
mejor manera posible. 
El servicio que reciben los clientes  suele ser de características 
exclusivas, ya que cada establecimiento ofrece diferentes servicios y de 
diferentes maneras, ya que por ejemplo en algunos establecimientos 
podemos encontrar servicios similares pero con algún valor agregado o 
con mejor calidad. Es por eso que los clientes al momento de escoger 
entre sus múltiples opciones, tienen una gama de beneficios diferentes 
según el local. 
 
3.4.2.5 Amenaza de servicios sustitutos 
 
En el caso de las fiestas infantiles los sustitutos serian 
McDonald´s, Presto, Norky´s, ir al bowling (Club Internacional y 
Mall Aventura),  ir al minigolf (Parque Lambramani),ir al cine, ya 
que todos ellos cuentan con paquetes para celebrar cumpleaños. 
 
El costo de los productos de sustitución es bajo por lo que los 
consumidores pueden cambiar fácilmente a estos productos. 
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PROMEDIO: 13/5 = 2.6 = 2 
 INTERPRETACIÓN: 
 
La agresividad en la promoción de los sustitutos cercanos del servicio 
es baja por qué no realizan muchos esfuerzos de marketing.  
 La agresividad en la  rentabilidad de los sustitutos cercanos del 
servicio es baja, porque no producen en grandes cantidades la 
comida y la decoración. 
El nivel de calidad del servicio sustituto, a comparación del brindado  
es menor. Porque al ser Chuck E. Cheese´s una franquicia mundial 
V. DISPONIBILIDAD DE SUSTITUTOS 
1.Cantidad de sustitutos cercanos Alta 1 2 3 4 5 Baja 
¿La cantidad de sustitutos cercanos que existen 
para el servicio es alta (1) o más bien baja (5)? 
2.Costo de cambio del cliente Bajos 1 2 3 4 5 Altos 
¿Los costos en los que incurriría el cliente para 
cambiarse a un servicio sustituto cercano son 
bajos (1) o más bien altos (5)? 
3.Agresividad y rentabilidad de los sustitutos Alta 1 2 3 4 5 Baja 
¿La agresividad en la promoción y la rentabilidad 
de los sustitutos cercanos del servicio es alta (1) o 
más bien baja (5)? 
4.Precio del servicio sustituto Bajo 1 2 3 4 5 Alto 
¿El precio del servicio sustituto, comparado con el 
precio del servicio, es bajo  (1) o más bien alto (5)? 
5.Nivel de calidad del servicio sustituto Mayor 1 2 3 4 5 Menor 
¿El nivel de calidad del servicio sustituto, a 
comparación del brindado por el servicio, es 
mayor (1) o más bien menor (5)? 
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tiene altos estándares de calidad, los cuales no pueden ser pasados 
por alto, a comparación de los sustitutos que no cuentan con 
estándares de calidad definidos, incurriendo así en la elección de 
proveedores de baja calidad.  
 
3.4.2.6 Evaluación final 
 
 INTERPRETACIÓN: 
 
El poder de negociación de los clientes es neutral, si bien es cierto 
que existen numerosas  empresas que brinden el servicio de 
fiestas infantiles, no todas lo hacen de igual manera, algunas 
pueden brindarte los servicios que necesiten pero no de la 
manera que exactamente lo hayan pensado los padres de familia, 
es por eso que buscan otra empresa que se adecue mejor a sus 
expectativas, pero en el afán de conseguir dicha empresa pueden 
encontrarse con obstáculos como el precio o la diversidad, es por 
eso que creemos que la negociación de los clientes al momento 
de decidir por alguna opción es neutral comparándola con las 
expectativas que pueden tener. 
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El poder de negociación de los proveedores es neutral  ya que si 
bien es cierto existen infinidad de proveedores que puedan 
brindar los productos y/o materiales que requieren las empresas 
del sector, algunas de ellas cuentan con una evaluación previa 
para contratar a las empresas, ya sea por estándares de calidad 
establecidos por las marcas o políticas, las empresas pueden 
negociar con sus proveedores para llegar a un acuerdo, que 
beneficie a ambas partes. 
 
La disponibilidad de sustitutos es alta, porque existen varias 
maneras que pueden celebrar un cumpleaños, pero entre todas 
estas opciones, los padres de familia no sienten la misma 
satisfacción que la celebración convencional, y por convencional 
nos referimos a las fiestas infantiles, ya que nos encontramos en 
una población, a la que le gusta celebrar con una fiesta en donde 
la atención este en los niños y sobretodo en el cumpleañero, es 
por eso que pese a los numerosos sustitutos que existen en el 
mercado no todos son de igual manera aceptados y acogidos por 
los padres de familia, además de esto ,una ventaja  de los 
sustitutos es que el costo muchas veces suele ser más bajo, pero 
de igual manera no se puede garantizar la misma calidad que las 
fiestas infantiles ofrecen, ya que por lo general en estas otras 
opciones los productos y/o servicios vienen predeterminados y sin 
muchas variedades. 
 
La competencia futura del sector es neutral, porque el mercado 
de fiestas infantiles se está saturando, además dependerá del 
crecimiento de la ciudad y el ingreso de los padres para realizar 
una fiesta infantil. 
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En forma general, el resultado del análisis del entorno, nos indica 
que es  atractiva. Nosotros nos preocuparemos por la publicidad 
de las fiestas infantiles que Chuck E. Cheese´s ofrece al público 
,y así incrementar las ventas y lograr fidelizar a los clientes. 
 
3.4.3 Análisis FODA 
 
3.4.3.1 Fortalezas 
 
 KID CHECK® 
Al ingresar a  Chuck E. Cheese's deberán pasar por el área de 
seguridad Kid Check ®, donde los padres o adulto responsable y 
los niños, serán sellados con tinta invisible en el antebrazo con el 
mismo número. De esta manera, ¡todos los que entran juntos 
salen juntos! 
 
 Integración de comida y entretenimiento. Actualmente en 
Arequipa, existen muy pocos establecimientos que ofrecen 
comida y entretenimiento (juegos con premios , cumpleaños y 
eventos) en el mismo lugar. Nuevo concepto orientado a la 
familia.  
 
 Chuck E. Cheese´s ofrece una amplia gama de juegos de estilo 
arcade y entretenimiento constante a sus clientes, junto con una 
variedad de pizzas, ensaladas, aperitivos y postres que satisfaga 
la diversa clientela. 
 
 La comida es preparada con ingredientes 100 % frescos y de alta 
calidad. Cada pizza se hace a pedido en el momento (no son 
congeladas), y se  utiliza 100% queso mozzarella para obtener el 
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mejor sabor. 
 
 Ubicación estratégica, en unos de los principales centros 
comerciales y más grande de la ciudad, el cual es concurrido por 
miles de arequipeños. 
 
3.4.3.2 Oportunidades 
 
 Falta de establecimientos adaptados para la recreación de niños. 
 
 Mayor poder adquisitivo de la población de Arequipa. 
 
 Según el INEI el sector de restaurantes y hoteles en Arequipa 
creció7.3%  en el periodo 2007-2013 
 
 Crecimiento de la economía peruana, según el FMI, sostiene que 
el Perú será en 2015 el tercer país de mayor expansión en la 
región con un crecimiento de 3.8%, 
 
 Nueva forma más rápida de llegar a las personas mediante las 
redes sociales  
 
 
3.4.3.3 Debilidades 
 
 Control - En el marco del acuerdo de franquicia, estamos 
obligados a comprar materiales de proveedores designados. 
Como resultado, estamos restringidos de perseguir nuevas 
oportunidades de ahorro de costos ofrecidos por los proveedores. 
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 El 7.12% de la población de Arequipa no conoce la marca Chuck 
E. Cheese´s ,además el concepto que esta brinda, que es 
restaurante y entretenimiento en un solo lugar . 
 
 El sistema del local  no siempre está operativo y causa cierta 
incomodidad en los padres a la hora de pagar, ya que el sistema 
operativo está controlado desde Chile. 
 
3.4.3.4 Amenazas 
 
 
 Cambio en las preferencias del consumidor, las  tendencias de 
consumo de alimentos se están cambiando  hacia las 
preferencias dietéticas más saludables y nutricionales.  
 
 Ingreso de nuevos competidores en el corto plazo, que ofrezcan 
el mismo concepto de restaurante y entretenimiento como John’s 
Incredible Pizza Company y Peter Piper Pizza. 
 
 Las manifestaciones en la ciudad que interrumpen la normalidad 
del comercio en la ciudad , como el caso Tía María 
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3.4.4 Matriz FODA 
 
 
 
MATRIZ 
FODA 
FORTALEZAS 
 
 
  F1Contar con el sistema Kid Check 
 
 F2Integración de comida y entretenimiento 
 
 F3Amplia gama de juegos estilo arcade y entretenimiento  
 
 
 F4La comida es preparada con ingredientes 100 % frescos y de 
alta calidad.  
 
 
 F5 Ubicación estratégica  
 
DEBILIDADES 
 
 
 D1Proveedores preestablecidos por la franquicia . 
 
 D2 Mala comunicación acerca de los servicios de Chuck E. 
Cheese´s  
 
 D3El sistema operativo está controlado desde Chile. 
 
 
 
 
 
OPORTUNIDADES 
 
 O1 Pocos establecimientos que se adaptan 
específicamente a los niños.  
 
 O2 Mayor poder adquisitivo de la población de 
Arequipa. 
 
 O3Crecimiento de la economía peruana , según el FMI, 
sostiene que el Perú será en 2015 el tercer país de 
mayor expansión en la región con un crecimiento de 
3.8%. 
 
ESTRATEGIA FO 
 
 (F2,O4)Estrategia de Comunicación Digital. 
 
 (F3,O1)Estrategia Comunicación Outdoor. 
 
ESTRATEGIA DO 
 
 (D2,O1)Estrategia de Marketing BTL. 
 
 (D2,O2)Estrategia de Precios Segmentado y Promocional. 
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 O4Nueva forma más rápida de llegar a las personas 
mediante las redes sociales  
 
 
AMENAZAS 
 
 A1Cambio en las preferencias del consumidor, hacia las 
preferencias dietéticas más saludables y nutricionales.  
 
 
 A2Ingreso de nuevos competidores en el corto plazo, 
como John’s Incredible Pizza Company y Peter Piper 
Pizza. 
 
 
 A3 El mercado arequipeño percibe que los paquetes de 
Chuck E. Cheese´s tienen precios altos. 
 
ESTRATEGIA FA 
 
 (F4,A1)Estrategia de Diversificación. 
 
 
 (F2,A2)Estrategia de Posicionamiento. 
 
 
 
 
 
 
  
ESTRATEGIA DA 
 
 (D2,A2)Estrategia de Relaciones Públicas. 
 
 (D3,A2)Estrategia de Soporte Técnico. 
 
 (D2,A3)Estrategias de Comunicación Online y Offline. 
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3.4.5 Visión y Misión 
 
3.4.5.1 Misión 
 
Somos un restaurante de entretenimiento familiar que brinda 
juegos, comida y show en un solo lugar, brindando diversión a 
las familias en un ambiente seguro. 
 
 
3.4.5.2 Visión 
 
Para el 2019, ser reconocidos como el mejor restaurante de 
entretenimiento familiar del Perú, generando experiencias y recuerdos 
memorables. 
 
3.4.5.3 Valores 
 
 Seguridad 
Todos los miembros de un partido - adulto y el niño , la familia o 
el grupo - que entra en Chuck E. Cheese’s consigue un sello de 
mano única que se verifica en su salida para ayudar en nuestro 
objetivo de que las familias salgan juntas. 
 
 
 Entorno abierto 
Se limpia y se desinfecta los baños, sala de exposiciones, cuarto 
de juegos y otras áreas de la tienda todo el día. Si se ve una mesa, 
o que el baño requiere de atención, favor notificar a uno de los 
gerentes. Nos pondremos en contacto con él. 
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 Familia Saludable 
Somos muy selectivos con los juegos que se permiten en Chuck 
E. Cheese’s. Si se trata de un juego de video o un juego que 
fomenta la actividad física, como nuestro Skytubes ® , creemos 
que todos los partidos deben ser divertido de jugar y divertido de 
ver. 
 
 Comida Hecha Fresca 
Cuando se trata de comida , nuestras prioridades son la frescura 
y los ingredientes de alta calidad. Cada pizza se hace a pedido, 
fresco (no congelado) , y utilizan sólo 100% queso mozzarella 
real. La ensalada es de productos frescos elaborados a mano 
todos los días. 
 
 Creemos en “Fun” para todas las edades 
 
Tienen diferentes juegos para diferentes edades. No solos los 
niños se divierten, sino que también los adultos se divierten, 
procuran que Chuck E. Cheese’s sea un lugar para que todo el 
mundo se pueda divertir. 
3.4.6 Estrategias Genéricas 
 
3.4.6.1 Estrategia por Diferenciación 
 
La estrategia de diferenciación es el entretenimiento que brinda 
Chuck E. Cheese´s, ya sea en los juegos de arcade, en el show 
que hace Chuck y la dalina, haciendo bailes, ingreso al ticket 
bluster y dinámicas con los niños en la celebración de la fiesta 
infantil. Por lo tanto el entretenimiento brindado por el equipo de 
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Chuck E. Cheese´s lo hace diferente a los demás. Así los niños y 
padres pasarán una experiencia inolvidable.  
 
3.4.6.2 Ventaja Comparativa y Ventaja Competitiva 
 
Para Chuck E Cheese´s la Ventaja competitiva, sería poder 
ofrecer diversos productos y servicios relacionados, en un solo 
lugar(comida, juegos y show), ya que antes de su llegada, no 
existían establecimientos donde las familias puedan ir a comer y a 
la vez divertirse. Cabe mencionar que los juegos del local son 
aptos para todas las edades, y en más de una oportunidad se ha 
visto a los padres de familia jugando, ésta ventaja competitiva es 
muy importante ya que por más que en la actualidad algunos 
establecimientos hayan querido copiar esta ventaja, no lo han 
podido hacer a la  dimensión  que Chuck E. Cheese´s lo hace, 
poniendo así una clara distancia entre sus competidores. Adicional 
a esto tener un tercer servicio, los eventos de cumpleaños y 
corporativos, que se pueden hacer en el local, ya que la 
infraestructura cuenta con un espacio destinado para este 
servicio, y no solo se acondicione  un espacio como lo hace la 
competencia. 
Y la ventaja comparativa, son sus juegos, ya que, son juegos 
nuevos, originales y algunos patentados, teniendo así juegos con 
los que la competencia no cuenta y en algunos casos no va a 
poder contar jamás, dándoles así una clara ventaja, por más que 
la competencia brinde el mismo servicio de recreación nunca será 
igual. 
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3.5 Estrategias 
3.5.1.Posicionamiento 
 
El 22.66% de los padres de familia relacionan la empresa Chuck E. 
Cheese´s con un centro de diversión para los niños, el 17.85% lo 
relacionan con fiestas infantiles y eventos, el 15.58% lo relacionan con 
un local de comida y juegos. 
Buscaremos que ChucK E. Cheese´s sea posicionado como un 
restaurante de entretenimiento familiar, ya que en las encuestas 
realizadas sólo el 8.78% de los padres lo relacionan así. 
 
 
3.5.2 Marketing Mix 
 
3.5.2.1 Servicio 
 
3.5.2.1.1 Niveles de servicio 
 
 Servicio Básico 
 
El servicio básico que ofrece Chuck E. Cheese´s con respecto a 
la unidad de negocios fiestas infantiles es la del 
entretenimiento/diversión dirigido a los niños. 
 
 Servicio Real 
 
El servicio real que ofrece Chuck E. Cheese´s con respecto a la 
unidad de negocios fiestas infantiles son: la infraestructura, la 
ambientación de franquicia basada en Chuck E, el servicio de 
calidad, la comida con alimentos frescos, los juegos de franquicia, 
el show infantil  y la seguridad. 
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 Servicio Aumentado 
 
El servicio aumentado que ofrece Chuck E. Cheese´s con 
respecto a la unidad de negocios fiestas infantiles es la 
experiencia que viven los niños al celebrar la fiesta infantil, ya que 
esto queda en el recuerdo del niño festejado y en los invitados. 
Siendo así una experiencia gratificante que quedará en el 
recuerdo de los niños al divertirse y compartir. 
 
3.5.2.1.2 Dimensiones de la calidad del servicio 
 
a. Tangibles  
El local de Chuck E. Cheese´s Arequipa es de franquicia 
americana cuenta con 1000m2, con 3 unidades de negocio 
distribuidas (restaurante, juegos y cumpleaños).El piso es 
alfombrado, es espacioso, iluminado, bien distribuido. Hay una 
zona específica para las fiestas infantiles que se llama zona 
Bday, que cuenta con una pantalla led, ticket bluster, siluetas 
de Chuck E. en la pared que cambian de colores, mesas y 
sillas. El personal que atiende en las fiestas son Chuck 
E.(Muñeco de Ratón), la dalina y su ayudante y la cajera al 
momento de pagar la fiesta al finalizar. La dalina y su ayudante 
está vestidas con uniformes con colores negro, morado y 
verde limón. 
 
b. Empatía 
Brindar una fiesta infantil según los requerimientos del padre 
de familia y según lo que incluye el paquete que se solicite. 
Dando dos horas de entretenimiento al cumpleañero e 
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invitados con los juegos que se hace con la dalina, juegos de 
arcade, comida y el show. Haciendo de esas 2 horas un 
momento entretenido y generando una experiencia inolvidable 
para todos. 
 
c. Respuesta 
Desde el momento en que llegan los padres e hijo a Chuck E. 
Cheese´s e ingresan al local, Chuck y la dalina les dan la 
bienvenida y les indican que serán los encargados de la fiesta. 
Luego se les dirige a la zona Bday y se procede al registro del 
cumpleañero e invitados el cual consiste en la verificación del 
nombre del niño en la lista y se procede hacer el Kid Check 
del padre e hijo, el cual consiste en poner un número con tinta 
invisible en la muñeca de ambos este proceso dura máximo 2 
minutos. Después se procede a entregar las fichas a los niños 
dándoles  la primera hora para que jueguen. La segunda hora 
se procede al show. La fiesta infantil dura 2 horas. 
 
d. Certidumbre 
 
- Credibilidad: Chuck E. Cheese´s es un restaurante de 
entretenimiento americano, que está como franquicia en Arequipa 
y en varias partes del país y del mundo.  
- Seguridad: Se cuenta con el sistema Kid Check es un 
mecanismo de seguridad que se utiliza en el ingreso del niño y su 
padre al local para que ambos se sientan seguros y tranquilos.  
- Habilidad: El buen trato de las dalinas a los niños, siendo 
pacientes con los mismos.  
- Cortesía: Las dalinas estudian educación, tienen experiencia en 
atención al cliente y disposición por el servicio al cliente.  
 356 
e. Empatía 
- Acceso: Está ubicado en el centro comercial Mall Aventura, el 
más grande de la ciudad de Arequipa y el cual acude un número 
considerable de personas. Si se desea hablar con la gerente de 
tienda está disponible a atenderlos sin ningún problema. 
- Comunicación: Se está a disposición de los clientes, de 
cualquier sugerencia, queja o inconveniente que pueda suceder. 
- Compresión del cliente: 
Se tiene una base con los clientes tanto la información de los 
padres e hijos, para conocerlos más y darles una atención 
personalizada. 
3.5.2.1.3  Estrategias  de servicio 
3.5.2.1.3.1 Atributos 
 
 Estrategia de Diversificación  
- Táctica: Al haber tendencias por la comida saludable, se 
introducirá como nuevo producto los wraps saludables. 
- Actividad: Lanzamientos de los wraps (Entrega de volantes 
,publicidad al exterior del restaurante(roll screen) y también en la 
Página oficial de Facebook).Se utilizará la estrategia de 
Penetración la cual nos permitirá lanzar nuestro nuevo producto 
a un precio introductorio por los tres primeros meses a sólo 
S/12.00.Luego costarán al precio establecido en los recuadros por 
tipo de wrap.El costo del roll screen es de S/150.00, el millar de 
volantes está S/220.00.La publicidad se utilizará los tres primeros 
meses. 
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Tabla 105:Wrap Vegetariano 
Wrap Vegetariano Costos 
Masa para wraps(Harina,sal,agua 
y aceite de oliva) 
S/1.00 
Espinaca S/0.20 
Pimiento S/0.60 
Zapallo italiano S/1.00 
Cebolla caramelizada(cebolla, 
aceite de oliva y azúcar) 
S/1.20 
Champiñones S/1.50 
Queso de cabra S/3.00 
Costo Total S/8.50 
Precio de Venta S/16.00 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Tabla 106:Wrap de Pavo 
Wrap de pavo Costos 
Masa para wraps(Harina,sal,agua 
y aceite de oliva) 
S/1.00 
Jamón de pavo S/0.60 
Almendras S/1.50 
Pasas S/0.40 
Queso de cabra S/3.00 
Cebolla caramelizada(cebolla, 
aceite de oliva y azúcar) 
S/1.20 
Lechuga S/0.50 
Costo Total S/8.20 
Precio de Venta S/16.00 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Tabla 107:Wrap de Pollo 
Wrap de Pollo Costos 
Masa para wraps(Harina,sal,agua y 
aceite de oliva) 
S/1.00 
Pollo S/1.50 
Lechuga S/0.50 
Palta S/1.00 
Mayonesa de 
albahaca(huevo.aceite,sal,pimienta y 
albahaca) 
S/1.00 
Tomate 
confitado(tomate,azúcar,clavo de 
olor) 
S/1.00 
Costo Total S/6.00 
Precio de Venta S/14.00 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Tabla 108:Wrap Ibérico 
Wrap Ibérico Costos 
Masa para wraps(Harina,sal,agua 
y aceite de oliva) 
S/1.00 
Jamón serrano S/1.00 
Queso brie S/2.00 
Queso de cabra S/2.00 
Espinaca S/0.30 
Cebolla caramelizada(cebolla, 
aceite de oliva y azúcar) 
S/1.20 
Pimiento S/0.50 
Costo Total S/8.00 
Precio de Venta S/16.00 
Fuente: Plan de Marketing para aume ntar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 Estrategia de Soporte Técnico 
-Táctica: Contratar una empresa local y realizar el contrato  para 
el soporte del sistema. 
-Actividad: Firmar contrato con la empresa TE SOLUCIONES 
El sistema es importante para realizar los pagos en caja, y para 
no tener que esperar mucho tiempo en contactarse con la central 
de Chile, y así poder resolver los futuros inconvenientes de una 
manera más eficiente y eficaz. Se firmará un  contrato anual, el 
cual tendrá un costo mensual de S/700.00. 
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3.5.2.2 Precio 
 
3.5.2.2.1 Estrategia de precio general 
 
 Basada en el valor 
 
La empresa Chuck E. Cheese´s  maneja la estrategia de precio basada 
en el valor, por que cobra precios mayores a sus competidores, 
ofreciéndoles mayores beneficios. 
 
 
3.5.2.2.2 Estrategias de precio específicas 
 
 Estrategia: Fijación de precio segmentado 
 
-Táctica : Brindar precios especiales para las fiestas infantiles de 
empresas. 
-Actividad: Realización de la fiesta infantil de sus hijos los días viernes a 
precio de lunes a jueves. 
Chuck E.Cheese´s está en constante búsqueda de nuevas alianzas, 
empresas con las cuales firma convenios para darles beneficios 
especiales, pero hasta la fecha estos beneficios solo han sido dados en 
el área de restaurante, es por eso que proponemos lo siguiente:  
Brindar descuentos para las fiestas infantiles para algunas empresas, 
como nos podemos dar cuenta, los precios son unos de lunes a jueves 
y se incrementan de viernes a domingo, es por eso que lo que 
proponemos es que se les respete el precio de lunes a jueves para 
celebraciones de cumpleaños solo los días viernes, este beneficio solo 
lo tendrían los trabajadores de dichas empresas con las que se firmarían 
los convenios. El costo de esta actividad está incluido  en la estrategia 
12 y se utilizará por 3 meses. 
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 Estrategia: Fijación de precios promocional 
 
-Táctica: Hacer promociones en los paquetes de las fiestas infantiles en 
los meses de enero, febrero y marzo. 
-Actividad: Extender el precio de lunes a jueves hasta el viernes todo el 
día, y sábado en los dos primeros horarios. 
Hacer promociones en los paquetes de las fiestas infantiles en los meses 
de enero, febrero y marzo, ya que son meses en los cuales el área de 
cumpleaños se ve sin muchas ventas, ya sea porque es época de verano 
o por el inicio de clases, es por eso que proponemos extender el precio 
de lunes a jueves hasta el viernes todo el día, y sábado en los dos 
primeros horarios, con la finalidad de que más personas se vean atraídas 
a celebrar su cumpleaños en el local. 
Se entregarán volantes en la calle Mercaderes, calle San Francisco y 
Plaza de Armas. Además entregarlos en el Mall Aventura Plaza, Parque 
Lambramani, Real Plaza, Open Plaza y en el Arequipa Center. Se 
entregaran 2000 volantes al mes para lo cual, dos chicos serán los 
encargados de difundirlos por las ciudad. El millar de volantes costará 
S/220.00 al ser 2 millares sería S/440.00 y el pago por día de cada chico 
es de S/50.00 por ocho días de trabajo al mes serán S/800.00. Teniendo 
un total de S/1240.00 al mes. Los volantes se entregaran por 3 
meses(Enero, Febrero y Marzo). 
 
3.5.2.3 Distribución 
 
Chuck E. Chesee´s se encuentra ubicado en el Centro Comercial Mall 
Aventura Plaza, Av. Porongoche, Local RE01, Av. Porongoche 500, 
Paucarpata. 
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Imagen 18: Ubicación Chuck E. Cheese´s 
 
 
Chuck E. Cheese´s eligió el Mall Aventura Plaza por ser el mall con 
mayor visitas diarias y mensuales, esto ayudó de manera sustantiva a la 
elección de la ubicación, sin embargo cabe resaltar que otra de las 
razones de la elección fue que contaba con el espacio suficiente para 
poder construir el local, ya que los demás malls contaban con espacios 
pequeños. Además de esto se basaron en la estrategia de no querer ser 
un local solo de entretenimiento, sino más bien, en un restaurante de 
entretenimiento familiar donde puedas comer jugar y celebrar tu 
cumpleaños. Como ya sabemos el local de Chuck E. Cheese´s se 
encuentra en el estacionamiento del Mall Aventura Plaza, con un local 
de más de 1000 metros cuadrados muy bien distribuidos, a pesar de ser 
un local grande y con una fachada que llama la atención algunas 
personas no llegan a dar con el local. 
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3.5.2.4 Comunicación 
 
3.5.2.4.1 Publicidad 
 
 Estrategia de comunicación digital 
 
- Táctica: Usar las redes sociales de manera dinámica, 
interactuando con los clientes, utilizarla Página Oficial de  
Facebook de Chuck E. Cheese´s. 
- Actividades: 
 
 Usar el Facebook con preguntas del día y haciendo 
concursos con premios. 
 Usar esta herramienta para que la gente conozca más la 
marca, publicando puntos importantes de la historia de 
Chuck E. Cheese´s desde sus inicios en Estados Unidos. 
 Crear contenido para posicionar Chuck E. Cheese´s como 
un restaurante de entretenimiento familiar. 
Una persona será la encargada de manejar la página de  
Facebook a la cual se le pagará S/1000.00 al mes. Las 
actividades se realizarán todo el año. 
 
 Estrategia de Comunicación Outdoor 
- Táctica 1:Entregar volantes en el centro de la ciudad y los centros 
comerciales dos veces a la semana. Mostrando promociones e 
indicando que es un restaurante de entretenimiento familiar. 
- Actividad: Dar volantes en la calle Mercaderes, calle San 
Francisco y Plaza de Armas. Además entregarlos en el Mall 
Aventura Plaza, Parque Lambramani, Real Plaza, Open Plaza y 
en el Arequipa Center. Se entregaran 2000 volantes al mes para 
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lo cual, dos chicos serán los encargados de difundirlos por las 
ciudad. El millar de volantes costará S/220.00 al ser 2 millares 
sería S/440.00 y el pago por día de cada chico es de S/50.00 por 
ocho días de trabajo al mes serán S/800.00. Teniendo un total de 
S/1240.00 al mes. Los volantes se entregaran todo el año. 
- Táctica 2: Colocar paneles, unipolares y vallas publicitarias en las 
principales avenidas de la ciudad. 
- Actividad: Colocar un panel publicitario ubicado en el Ovalo 
Quiñones en el distrito de Yanahuara, colocar 1 unipolar ubicado 
en Av. Los Incas(Frente al Parque Lambramani), finalmente 
colocar 1 valla publicitaria ubicada en la Avenida 
Metropolitana(altura del cruce con cerro colorado). Todo se 
visualizará durante seis meses. El panel tiene un costo de S/3850, 
el unipolar tiene un costo de S/2800 y la valla tiene un costo de 
S/1225. Teniendo un total de S/7875 al mes. Se visualizarán por 
6 meses. 
 
 Estrategia de Comunicación Online 
- Táctica: Desarrollar estrategias de comunicación enfocado en los 
paquetes y que somos la mejor propuesta de mercado en cuanto 
a precio, utilizando la Página oficial de Facebook de Chuck E. 
Cheese´s y la Página Web. 
- Actividad 1 : Manejar tanto Facebook como la Página Web, para 
dar a conocer nuestros paquetes de cumpleaños indicando lo que 
incluye y cuesta cada uno. El costo de esta actividad está incluido  
en la estrategia 5 y se utilizará durante todo el año. 
- Actividad 2 : Invertir para que nuestros paquetes se visualicen en 
la parte de publicidad de Facebook para que llegue a más 
personas. Reforzando siempre que es un restaurante de 
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entretenimiento familiar. La publicidad costará S/175.00 al mes y 
se utilizará durante todo el año. 
 Estrategia de Comunicación Offline 
- Táctica: Colocación de tres tótems en puntos estratégicos del Mall 
Aventura Plaza Arequipa. 
- Actividad: Los tótems se ubicarán en el patio de comidas, en el 
primer piso alado de las escaleras eléctricas y en el segundo piso 
alado del ascensor. Estos tendrán información de los principales 
servicios que brinda. 
Una de las estrategias que se utilizaron fueron los tótems, elementos de 
1.5 metros de alto con tres caras, estratégicamente distribuidos, uno en 
el patio de comidas, otro en el segundo piso alado del ascensor y el 
último en el primer piso alado de las escaleras eléctricas, de esta manera 
ayudaron a los clientes para que lleguen al local y de igual manera, se 
les recuerda de la presencia del local a las demás personas. En el diseño 
de cada tótem se puso el mapa de ubicación del local, el logo y los 
principales servicios con los que cuenta, todo esto plasmado con los 
colores que caracteriza a Chuck E Cheese´s. Se continuará con esta 
estrategia ya que mucha gente acude al mall y es una forma de atraer y 
orientar a los nuevos clientes. Cada tótem tienen un costo de S/80.00 
teniendo un total de S/240.00. Los tótems se utilizarán durante todo el 
año. 
 
 Estrategia de comunicación BTL 
- Táctica: Realizar activaciones en el centro comercial, en el centro 
y en las principales avenidas de la ciudad, para que la gente 
conozca más la marca y servicios que ofrece. 
- Actividad: Activaciones en el Mall Aventura Plaza, Mercaderes, 
Av. Ejército, Av. Los Incas y Av. Dolores una vez al mes en cada 
lugar. La activación consta de la animación de dos personas y el 
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muñeco de ChuK E. , los cuales harán jugar y bailar a los niños, 
además informarán donde queda Chuck E. Cheese´s, que 
ofrecen, como comida, juegos y fiestas infantiles. Al finalizar la 
activación se le entregarán a los niños cartucheras o lapiceros o 
stickers o cuadernos y también se les entregará volantes 
(paquetes de los cumpleaños)  y cupones. Los cupones 
mencionarán que por celebrar tu fiesta infantil en Chuck E. 
Cheese´s tendrás 30 fichas gratis en tu próxima visita. Cada 
activación costará  S/200.00 , los volantes costarán S/22.00, los 
cupones costarán S/7.00 y el merchandasing S/50.00 por 
activación. Las activaciones se realizarán durante todo el año. 
 
3.5.2.4.2 Promoción 
 
 Estrategia de comunicación digital 
- Táctica: Usar las redes sociales de manera dinámica, 
interactuando con los clientes, utilizando el Facebook de Chuck 
E. Cheese´s. 
- Actividad: Utilizar la Página Oficial de Facebook, en el cual se 
realice ofertas en el menú. Otorgando el 10%,15% o 20% de 
descuento. Se realizará  un mes si y uno no durante todo el año.  
3.5.2.4.3 Ventas Personales 
 
 Estrategia de Posicionamiento 
- Táctica: Posicionarnos bien en el mercado como la primera 
opción de restaurante y entretenimiento para la población de 
Arequipa en el caso del ingreso de un competidor directo. 
Realizando la venta de los paquetes de cumpleaños en el 
restaurante. 
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- Actividad: Venta de paquetes, ya sean padres que solamente van 
a jugar o comer. Informales que Chuk E.  Cheese´s también 
cuenta con paquetes para fiestas infantiles y que pueden celebrar 
el cumpleaños de sus hijos y que este le incluye juegos, comida, 
show y entretenimiento entregándoles volantes con la 
información. Se entregará 1000 volantes que tiene un costo de 
S/220.00 al mes. Esta actividad se realizará durante todo el año. 
 
3.5.2.4.4 Marketing Relacional 
 
Se hará una base de datos con la información de los padres de 
familia y de sus hijos. Se les pedirá su nombre y apellido 
completo, fecha de nacimiento tanto de los padres como los hijos, 
dirección, email, teléfono y gustos en tipo de pizza, bebidas y 
bocaditos. De esta manera al contar con esta información se 
sabrá la fecha de cumpleaños del niño con el cual se le puede 
ofrecer un descuento especial para su próximo cumpleaños, 
además se puede tener contacto con los padres mediante correo 
en el cual se les puede mandar promociones vigentes durante el 
año para que lleven a sus hijos a comer y jugar. 
 
3.5.2.4.5 Marketing Directo 
 
 Estrategia de Posicionamiento  
- Táctica: Posicionarnos bien en el mercado como la primera 
opción de restaurante y entretenimiento para la población de 
Arequipa en el caso del ingreso de un competidor directo, 
realizando Email Marketing. 
- Actividad: Mandar mails a los padres de familia, donde se les 
puede mostrar los paquetes de cumpleaños vigentes, además de 
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alguna promoción que pueda salir exclusivamente a las personas 
que se hayan registrado en la web o en el restaurante. Se les 
recalcará que es un restaurante de entretenimiento familiar, 
El costo del mailing será S/600.00 al mes. Ésta actividad se 
realizará durante todo el año. 
3.5.2.4.6 Relaciones Públicas 
 
 Estrategia de Relaciones Públicas 
-Táctica: Visitar los jardines y colegios de Arequipa. 
-Actividad: Realizar las visitas, para que los niños conozcan la 
marca y tengan deseos de celebrar su cumpleaños. 
El show para los niños incluirá dos personas y el muñeco de Chuk 
E. Cheese´s. Se les hará jugar a los niños. 
Les informarán donde está ubicado Chuck E. Cheese´s que es un 
restaurante de entretenimiento familiar que ofrece comida, 
juegos, fiestas infantiles y entretenimiento, recalcando las fiestas 
infantiles. Además  se les hará preguntas a los niños como donde 
queda Chuck E. Cheese´s?, para que de una forma dinámica y 
divertida los niños conozcan de Chuck. 
Se les entrega a los niños tanto volantes(información de los 
paquetes de fiestas infantiles vigentes), cupones, en el caso de 
jardines stickers y en el caso de colegios cartucheras, cuadernos 
o lapiceros. Los cupones mencionarán que por celebrar tu fiesta 
infantil en Chuck E. Cheese´s tendrás 30 fichas gratis en tu 
próxima visita. Se visitará 4 colegios al mes , las visitas se 
realizarán los 3 primeros meses desde el inicio de clases. 
 
 Estrategia de Precios Promocional 
 
-Táctica: Realizar convenios corporativos, acudir a las empresas 
donde laboran los padres de familia y entregarles cupones. 
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-Actividad: Visitarlos, para que los padres conozcan la marca, y 
así celebren el cumpleaños de sus hijos. Otorgándoles 
descuentos en el cumpleaños. 
La coordinadora de marketing se encargará de las visitas a las 
empresas con los jefes de marketing o de relaciones públicas. Se  
firmará un convenio con las empresas además se les enviará por 
mail los paquetes de los cumpleaños y unos cupones de 
descuento los cuales podrán utilizar para celebrar la fiesta infantil 
de sus hijos los días viernes a precio de lunes- jueves. Tendrán 
que imprimir el cupón y presentarlo para poder hacer efectivo el 
descuento de la fiesta infantil. Sólo se gastará en los pasajes 
desde el local de Chuck E. Cheese´s a las empresas ida y vuelta. 
Teniendo un costo de S/24.00 por visita, siendo 10 empresas al 
mes serían S/240.00.La actividad se realizará por tres meses. 
3.5.2.5 Personal 
 
3.5.2.5.1 Atención al cliente 
 
Para todo negocio es importante que los empleados se sientan cómodos 
con su trabajo y a la vez estén muy bien capacitados, la política de Chuck 
E. Cheese´s  es brindar una mágica experiencia, en la cual los clientes 
se sientan cómodos y durante su estadía olviden los problemas que 
puedan tener, dicha política es enseñada a todos los empleados, 
inclusive aquellos que no tienen contacto directo con el cliente, pero 
cabe resaltar que es importante el proceso de selección de personal, 
más aún porque la mayoría de empleados va a tener contacto directo 
con el cliente, es por eso que el sistema de selección de personal debe 
ser estricto y meticuloso. 
El área de selección busca personas espontaneas, sin miedo hablar en 
público, abiertas al cambio, con iniciativa propia y que les gusten los 
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niños, características que podemos encontrar en cada uno de los 
empleados, desde los gerentes hasta los part-time. 
Hemos podido hablar con algunos de los empleados de Chuck E. 
Cheese´s , y en su mayoría se encontraban muy contentos con su 
trabajo y sin embrago algunos de los empleados nos indican que hay 
factores que al momento de ser seleccionados no se les comunicaron, 
como por ejemplo el tiempo que tienen que permanecer una vez 
acabada su jornada para limpiar y dejar operativo el local para el día 
siguiente, factor que nos parece crítico ya que a la larga puede generar 
aburrimiento o incomodidad al punto de lograr una mayor tasa de 
rotación. 
 
3.5.2.5.2 Capacitación 
 
Existe una relación muy clara entre la satisfacción del empleado y la 
satisfacción del cliente, es decir si queremos satisfacer al cliente, la 
satisfacción del empleado es fundamental por tal motivo la empresa 
hace una vez al mes reuniones donde se escucha al personal, sus dudas 
quejas y/o nuevas propuestas, en estas reuniones también se reconoce 
al empleado del mes dándole algún incentivo y colocando su foto en el 
lugar designado por la empresa. 
Además de esta reunión todo el personal por área recibe una 
capacitación cada dos meses, caso excepcional se tenga que adelantar 
o hacer otra reunión para capacitarlos ante alguna nueva promoción, la 
mayoría de capacitaciones son a cargo de la coordinadora de marketing 
de Arequipa y la persona encargada de capacitación de Lima. 
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3.5.2.6 Procesos 
 
3.5.2.6.1 Fiesta Infantil 
 
La programación del cumpleaños dura 2 horas.10 minutos antes de 
empezar la fiesta infantil la anfitriona espera en la puerta del Kid Check 
al cumpleañero y a los invitados. Lo que hace la anfitriona es presentarse 
a los padres y niños e indicarles que va a ser la encargada del 
cumpleaños. Se les entrega los adicionales al cumpleañero  como la 
capa, la tiara ,etc. Luego se dirigen a la zona BDay y tiene que estar lista 
su mesa. Registran a los niños, el primero en registrarse es el 
cumpleañero, se le da su pulsera y sus fichas para que jueguen la 
primera hora. La primera hora se espera a los invitados, mientras van 
llegando se procede a registrar a los niños y se les entrega las fichas  
para que jueguen, todo esto lo hace la anfitriona encargada de 
cumpleaños. Diez minutos antes que empiece  la segunda hora se 
preparan las pizzas y se tienen listas las bebidas, esto lo hace el 
ayudante de la anfitriona que se encuentra en el área de  cocina. En la 
segunda hora ya se sirven las pizzas y las bebidas(esto lo hace la 
anfitriona y su ayudante), y empieza el show. 
Chuck E. sale a saludar a todos los niños y para dar inicio al show la 
anfitriona presenta al cumpleañero, y con la ayuda Chuck E. y su 
ayudante se canta el Happy Birthday al cumpleañero seguido de un 
baile. Luego la anfitriona hace los juegos y dinámicas, en los cuales 
participa Chuck E. y todos los niños, juegos como armado de los vasos, 
juego de patitos, juego de la soga, de ligas y bailes de niños y padres, 
todos estos juegos la anfitriona los evalúa por medio de aplausos para 
entregar premios, como tickets o fichas. Luego de haber realizado los 
juegos programados, la anfitriona junto a Chuck E. y su ayudante 
proceden a entregar las sorpresas a cada uno de los niños, para después 
servir las tortas. 
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Como dinámica final se procede a romper la piñata o el ingreso al ticket 
blaster si el paquete lo incluye, caso contrario la anfitriona hace que 
Chuck E. se despida de todos los invitados y da por concluida la fiesta. 
Una vez que la mayoría de invitados despejo el ambiente, la anfitriona 
con su ayudante proceden a limpiar las mesas utilizadas. 
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3.5.2.6.2 Venta de paquete de cumpleaños 
 
Tomar los datos de las personas que están interesadas en festejar el 
cumpleaños de su hijo en Chuck E. Cheese´s. Brindar información de los 
paquetes con los que se cuenta. Se cierra el trato. Se paga por 
adelantado, se les entrega las invitaciones y voucher con la reservación. 
En el caso de no cerrar trato se le hace una llamada para escuchar su 
opinión y decisión, de ser la respuesta negativa, se opta por archivar su 
información en la base de datos para llamarlo al año siguiente. De ser la 
respuesta positiva, se procede a pactar una cita, se realiza el pago por 
adelantado y se les entrega las invitaciones y el voucher con la 
reservación, sino se cierra el trato se archiva en la base de datos para 
llamar al año siguiente. 
3.5.2.6.3Venta de paquete corporativo 
 
 
Se empieza haciendo un listado con las posibles empresas. Se busca 
información de la empresa como número de contacto y la persona 
encargada. Después se procede a comunicarse y  coordinar una cita, sí 
no se realiza, se le envía un correo con la propuesta, si está interesado 
se cierra el trato y si no lo esta se anota en observaciones. Si se realiza 
la cita, se explica los paquetes y se hace la oferta, se le contacta para 
saber su opinión, si la respuesta es positiva, se realiza ajustes  y se cierra 
el trato, si no está interesado se anota en observaciones. 
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3.5.2.7  Evidencia física 
 
Chuck E Cheese´s  está ubicado en el estacionamiento del Mall Aventura 
plaza con un local de más de 1000 metros cuadrados, una fachada muy 
bien iluminada y con el logo de la marca visible, es de fácil 
reconocimiento por los clientes que conocen la marca, pero para 
aquellos que no, muchas veces entran con miedo al local preguntando 
que ofrecen, es por eso que una de las estrategias fue colocar un banner 
gigante en la fachada donde se especifica los servicios que ofrecen, 
además de eso muchas de las personas que se acercaban al local 
preguntaban si se cobraba entrada, ya que a veces veían cola al 
momento de ingresar, pero esa cola es porque en ocasiones había que 
explicarles de manera más detallada lo que ofrece la marca y las 
indicaciones de seguridad como política de la empresa al ingresar 
además del sello que se les pone, para este problema se vio necesario 
especificar INGRESO LIBRE en el banner de la fachada y de igual 
manera poner INGRESO LIBRE brandeado en las puertas. 
Por otro lado, dentro del local se puede apreciar un local con techos 
altos, y pintado de los colores de la marca, morado rojo y blanco. Los 
techos altos se diseñaron ya que en ocasiones se reciben muchas visitas 
y eso ayuda a la circulación del aire, claro está además de contar con 
aire acondicionado, el local es completamente alfombrado por motivos 
de seguridad ya que la mayoría de nuestros clientes son niños y por 
precaución ante posibles accidentes se instaló esa opción. 
Todo el local cuenta con excelente iluminación, luz blanca, además de 
eso en el área de cumpleaños se cuenta con una pantalla grande 
instalada en el centro en donde todo el día se reproducen cortometrajes 
y canciones hechos y patentados por la marca, los mismos que 
encontraremos en los diferente locales a nivel mundial, además de esto 
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se cuenta con imágenes de la silueta de Chuck E. instaladas en las 
paredes con un marco de luces que llama mucho la atención de los 
clientes ya que cambian de colores de acuerdo a las canciones, lo mismo 
que hacen las luces decorativas instaladas a lo largo del área de 
cumpleaños. 
En cuanto a la ayuda visual, se cuenta con diferentes elementos que 
informan a los clientes sobre las promociones o servicios, por ejemplo 
en el área de cajas se cuenta con paneles medianos donde se 
especifican los productos y sus precios, además, se cuenta con dípticos 
de pie instalados en las repisas donde se señalan las promociones 
vigentes, y en todas las mesas se cuenta con abanicos de pie con 
publicidad de la marca, así como los productos y promociones vigentes. 
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3.6 Plan Financiero 
Según el histórico de las ventas de la unidad de negocio de fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa, se han incrementado en un 
54% del año 2014 al 2015, según el BCR:“ Panorama actual y 
proyecciones macroeconómicas 2016-2018”.El sector servicios crecerá 
4% en el 2016, 3,9% en el 2017 y 3,8% en el 2018 ,por lo tanto  
proponemos el incremento de las ventas en la unidad de negocio de  
fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s  Arequipa en un 5% en el año 
2016-2018, por que el boom de la empresa fue en el 2014-2015 y nos 
basamos más en el crecimiento del sector que el BCR proyecta, la cual 
será posible mediante una serie de estrategias propuestas. 
3.6.1    Objetivo 
 
Incrementar las ventas en un 5% en el año 2016 en la unidad de negocio 
de fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa. 
 
3.6.2 Ventas año 2014 y 2015 en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck  E. Cheese´s Arequipa 
 
 
Tabla 109: Ventas  2014  en la unidad de negocio de fiestas infantiles 
Chuck E. Cheese´s Arequipa 
Fiestas 
infantiles  
Ventas 2014 
Agosto 19320 
Setiembre 19320 
Octubre 22080 
Noviembre 22080 
Diciembre 19320 
Total 102120 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 105: Ventas 2014 en la Unidad de Negocio de Fiestas 
Infantiles de Chuck E. Cheese´s  Arequipa 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
En agosto del 2014 Chuck E. Cheese´s inició sus operaciones en 
Arequipa, es por eso que sus ventas con respecto a la unidad de negocio 
fiestas infantiles no son muy representativas ya que sus ventas fueron 
de  17020 por cada mes en promedio, teniendo un total de 102120 en el 
año 2014. 
 
 
 
 
 
 
 
19320 19320
22080 22080
19320
17500
18000
18500
19000
19500
20000
20500
21000
21500
22000
22500
Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ventas 2014
 382 
Tabla 110: Ventas 2015 en la unidad de  Negocio de Fiestas 
Infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 
Fiestas 
Infantiles 
Ventas 
2015 
Enero 19320 
Febrero 19320 
Marzo 24840 
Abril 27600 
Mayo 27600 
Junio  27600 
Julio 27600 
Agosto 30360 
Setiembre 30360 
Octubre 33120 
Noviembre 33120 
Diciembre 30360 
Total 331200 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 106:Ventas 2015 en la Unidad de Negocio de Fiestas 
Infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
En el año 2015 las ventas de enero y febrero fueron bajas ya que es 
temporada baja en la ciudad, sus ventas fueron similares a las del año 
anterior, es en marzo y el resto del año que sus ventas aumentaron por 
que ya tenían algo de tiempo en el mercado Arequipeño pero no era 
suficiente. Se necesitaban de esfuerzos de marketing para poder 
incrementar las ventas de las fiestas infantiles. 
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Tabla 111:Variación Porcentual de Ventas Mensuales 2014-2015 
Fiestas 
Infantiles 
Variación Porcentual de Ventas 
Mensuales 2014-2015 
Agosto 11040,00 57,14% 
Setiembre 11040,00 57,14% 
Octubre 11040,00 50,00% 
Noviembre 11040,00 50,00% 
Diciembre 11040,00 57,14% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
Gráfico 107: Variación Porcentual de Ventas Mensuales 2014-2015 
 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Solo se consideraron los meses de agosto en adelante para hacer la 
variación porcentual de ventas mensuales, ya que la empresa empezó 
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sus operaciones en agosto del 2014. Como vemos hay un incremento 
mensual en las ventas del 54% ya que el  2015 se realizaban esfuerzos 
de marketing para hacer más conocido Chuck E. Cheese´s y sus 
servicios pero no era suficiente había que incrementar la ventas ya que 
era la unidad de negocio que le generaba menos utilidades a la empresa. 
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3.6.3 Presupuesto de Marketing 
E=Estrategia  T: Táctica  A: Actividad Costo Mensual Costo Anual 
E1: Estrategia de Diversificación      
T: Introducción de los wraps saludables     
A: Lanzamientos de los wraps (Entrega de volantes ,publicidad al exterior del restaurante (roll screen) y también en la Página oficial de 
Facebook). 
S/370.00 S/1110.00 
E2: Estrategia de Soporte Técnico     
T: Contratar una empresa local y realizar el contrato con una empresa para el soporte de sistema     
A: Firmar contrato con la empresa TE SOLUCIONES S/700.00  S/8400.00 
E3: Estrategia de precio segmentado   
T: Brindar precios especiales para las fiestas infantiles de empresas.   
A: Realización de la fiesta infantil de sus hijos los días viernes al precio de lunes a jueves. Incluido en la estrategia 12 Incluido en la estrategia 12 
E4: Estrategia de precio promocional    
T: Hacer promociones en los paquetes de las fiestas infantiles en los meses de enero, febrero y marzo.   
A: Extender el precio de lunes a jueves hasta el viernes todo el día, y sábado en los dos primeros horarios. S/1240.00 S/3720.00 
E5: Estrategia de Comunicación Digital     
T: Utilizar la Página Oficial de Facebook de Chuck E. Cheese´s     
A1: Usar el Facebook con preguntas del día y haciendo concursos con premios. 
S/1000.00 
 
S/12000.00 
  
A2: Usar esta herramienta para que la gente conozca  más la marca, publicando puntos importantes de la historia de Chuck. 
A3: Crear contenido para posicionar Chuck E. Cheese´s como un restaurante de entretenimiento familiar. 
A4:Utilizar la Página Oficial de Facebook, en el cual se realice ofertas en el menú. Otorgando el 10%,15% o 20% de descuento. 
E6: Estrategia de Comunicación Outdoor   
T1:Entregar volantes en el centro de la ciudad y los centros comerciales dos veces a la semana. Mostrando promociones e indicando que 
es un restaurante de entretenimiento familiar. 
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A1:Dar volantes en la calle Mercaderes, calle San Francisco y Plaza de Armas. Además entregarlos en el Mall Aventura Plaza, Parque 
Lambramani,Real Plaza,Open Plaza y en el Arequipa Center.  
S/1240.00 S/14880.00 
T2: Colocar paneles, unipolares y vallas publicitarias en las principales avenidas de la ciudad.     
A1: Colocar un panel publicitario ubicado en el Ovalo Quiñones en el distrito de Yanahuara, colocar 1 unipolar ubicado en Av. Los 
Incas(Frente al Parque Lambramani), finalmente colocar 1 valla publicitaria ubicada en la Avenida Metropolitana(altura del cruce con cerro 
colorado). Todo se visualizará durante seis meses. 
S/7875.00 S/47250.00 
E7: Estrategia de Comunicación Online      
T1:Utilizar la Página oficial de Facebook de Chuck E. Cheese´s y la Página Web.     
A1: Manejar tanto Facebook como la Página Web, para dar a conocer nuestros paquetes de cumpleaños indicando lo que incluye y cuesta 
cada uno. 
Incluido en la estrategia 5  Incluido en la estrategia 5 
A2: Invertir para que nuestros paquetes se visualicen en la parte de publicidad de Facebook para que llegue a más personas. S/175.00 S/2100.00 
E8: Estrategia de Comunicación Offline   
T: Colocación de tres tótems en el Mall Aventura Plaza Arequipa.   
A: Los tótems se ubicarán en el patio de comidas, en el primer piso alado de las escaleras eléctricas y en el segundo piso alado del 
ascensor. Estos tendrán información de los principales servicios que brinda. 
S/240.00 S/2880.00 
E9: Estrategia de Marketing BTL     
T: Realizar activaciones en el centro comercial, en el centro  y en las principales avenidas de la ciudad.     
A: Activaciones en el Mall Aventura, Mercaderes, Av. Ejército, Av. Los Incas y Av. Dolores, una vez al mes en cada lugar. S/1395.00 S/16740.00 
E10: Estrategia de Posicionamiento   
T1: Realizar  la venta de los paquetes de cumpleaños en el restaurante.     
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A: Venta de paquetes, ya sean padres que solamente van a jugar o comer. Informales que Chuck E.  Cheese´s también cuenta con 
paquetes para fiestas infantiles y que pueden celebrar el cumpleaños de sus hijos y que este le incluye juegos, comida, show y 
entretenimiento. 
S/220.00 S/2640.00 
T2: Realizar email marketing     
A: Mandar mails a los padres de familia, donde se les puede mostrar los paquetes de cumpleaños vigentes, además de alguna promoción 
que pueda salir exclusivamente a las personas que se hayan registrado en la web o en el restaurante. 
S/600.00 S/7200.00 
E11: Estrategia de Relaciones Públicas      
T: Visitar los jardines y colegios de Arequipa.     
A: Realizar las visitas, para que los niños conozcan la marca y tengan deseos de celebrar su cumpleaños en Chuck E. Cheese´s. Se les 
entrega a los niños tanto volantes(información de los paquetes de fiestas infantiles vigentes), cupones, en el caso de jardines stickers y en 
el caso de colegios cartucheras, cuadernos o lápices. Los cupones mencionarán que por celebrar tu fiesta infantil en Chuck E. Cheese´s 
tendrás 30 fichas gratis en tu próxima visita. 
S/4820.00 S/14460.00 
E12: Estrategia de Precios Promocional      
T: Acudir a las empresas donde laboran los padres de familia     
A: Visitarlos para que los padres conozcan la marca, y así celebren el cumpleaños de sus hijos. Otorgándoles descuentos en el cumpleaños. S/240.00 S/720.00 
Total S/20115.00 S/134100.00 
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3.6.4 Proyección de ventas 2016-2018 en la unidad de negocio de 
fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa según el 
BCR. 
 
Tabla 112:Proyección de ventas 2016-2018 en la unidad de negocio 
de fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa según el BCR 
Año 
Proyección de 
ventas 2016-
2018 
2016 344448 
2017 357881 
2018 371481 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
Se hizo la proyección de ventas para los años 2016, 2017 y 2018 en la 
unidad de negocio de fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa. 
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Gráfico 108:Proyección de Ventas 2016-2018 en la Undiad de 
Negocio de Fiestas Infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa, 
según el BCR 
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Según el BCR: “Panorama actual y proyecciones macroeconómicas 
2016-2018”.El sector servicios crecerá 4% en el 2016, 3,9% en el 2017 
y 3,8% en el 2018. Siendo las ventas de 344448 soles para el año 2016, 
357881 soles para el año 2017 y 371481 soles para el año 2018. 
 
Tabla 113: ROI Según las Proyecciones del BCR 
INVERSIÓN 134100    
    
VENTAS-
INVERSIÓN 
ROI 
  2016 210348 1,57% 
  2017 223781 1.67% 
  2018 237381 1.77% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
Los ingresos para el año 2016 serían 210348 con un ROI de 1,57%, para 
el 2017 serian 223781 soles con un ROI de 1.67% y para el 2018 serian 
237381 soles con un ROI de 1.77%. 
3.6.5 Proyecciones de ventas 2016-2018 en la unidad de negocio 
de fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa según la 
propuesta del incremento del 5% 
 
 
Tabla 114:Proyecciones de ventas 2016-2018 en la unidad de 
negocio de fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa según 
la propuesta del incremento de ventas del 5% 
Año 
Proyección de 
ventas 2016-
2018 
2016 347760 
2017 365148 
2018 383405 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Gráfico 109:Proyección de ventas 2016-2018 en la unidad de 
negocio de fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa, según 
propuesta de incremento de ventas del 5% 
 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
Se propone un crecimiento en las ventas en la unidad de negocio de 
fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s del 5% en el 2016,2017 y 2018. 
Teniendo ventas de 347760 soles para el año 2016, 365148 soles para 
el año 2017 y 383405 soles para el año 2018. 
 
 
 
Tabla 115: ROI Según la propuesta del incremento en las ventas del 
5% 
INVERSIÓN 134100    
    
VENTAS-
INVERSIÓN 
ROI 
  2016 213660 1,59% 
  2017 231048 1.72% 
  2018 249305 1.86% 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E.  Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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Los ingresos para el año 2016 serían 213660 con un ROI de 1,59%, para 
el 2017 serian 365148 soles con un ROI de 1.72%y para el 2018 serian 
383405 soles con un ROI de 1.86%. 
 
3.6.6 Escenarios 
 
 
Tabla 116:Escenario Pesimista con un incremento de ventas del 2% 
ESCENARIO PESIMISTA 2% 
Fiestas 
Infantiles 
Ventas 
2014 
Ventas 
2015 
Proyección 
de Ventas 
2016 
Proyección 
de Ventas 
2017 
Proyección 
de Ventas 
2018 
Enero   19320 19706 20101 20503 
Febrero   19320 19706 20101 20503 
Marzo   24840 25337 25844 26360 
Abril   27600 28152 28715 29289 
Mayo   27600 28152 28715 29289 
Junio    27600 28152 28715 29289 
Julio   27600 28152 28715 29289 
Agosto 19320 30360 30967 31587 32218 
Setiembre 19320 30360 30967 31587 32218 
Octubre 22080 33120 33782 34458 35147 
Noviembre 22080 33120 33782 34458 35147 
Diciembre 19320 30360 30967 31587 32218 
Total 102120 331200 337824 344580 351472 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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INVERSIÓN 134100    
    
VENTAS-
INVERSIÓN 
ROI 
  2016 203724 1,52% 
  2017 210480 1,57% 
  2018 217372 1,62% 
 
 
Con un escenario pesimista se incrementaría la ventas en la unidad de 
negocio de fiestas infantiles en 2% teniendo en el 2016 ventas de 337824 
soles , en el año 2017 ventas de  3444580 soles y en el año 2018 ventas 
de 351472.Los ingresos para el año 2016 serían 203724 con un ROI de 
1,52%, para el 2017 serian 210480 soles con un ROI de 1,57% y para el 
2018 serian 217372 soles con un ROI de 1,62%. 
 
Tabla 117:Escenario Neutral con un incremento de ventas del 5% 
ESCENARIO NEUTRAL 5% 
Fiestas 
Infantiles 
Ventas 
2014 
Ventas 
2015 
Proyección 
de Ventas 
2016 
Proyección 
de Ventas 
2017 
Proyección 
de Ventas 
2018 
Enero   19320 20286 21300 22365 
Febrero   19320 20286 21300 22365 
Marzo   24840 26082 27386 28755 
Abril   27600 28980 30429 31950 
Mayo   27600 28980 30429 31950 
Junio    27600 28980 30429 31950 
Julio   27600 28980 30429 31950 
Agosto 19320 30360 31878 33472 35145 
Setiembre 19320 30360 31878 33472 35145 
Octubre 22080 33120 34776 36515 38341 
Noviembre 22080 33120 34776 36515 38341 
Diciembre 19320 30360 31878 33472 35145 
Total 102120 331200 347760 365148 383405 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
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INVERSIÓN 134100    
    
VENTAS-
INVERSIÓN 
ROI 
  2016 213660 1,59% 
  2017 231048 1,72% 
  2018 249305 1,86% 
 
 
 
Con un escenario neutral se incrementaría la ventas en la unidad de 
negocio de fiestas infantiles en 5% teniendo en el 2016 ventas de 347760 
soles , en el año 2017 ventas de  365148 soles y en el año 2018 ventas 
de 383405.Los ingresos para el año 2016 serían 213660 con un ROI de 
1,59%, para el 2017 serian  231048 soles con un ROI de 1,72% y para 
el 2018 serian 249305 soles con un ROI de 1,86%. 
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Tabla 118:Escenario Optimista con un incremento de ventas del 
10% 
ESCENARIO OPTIMISTA 10% 
Fiestas 
Infantiles 
Ventas 
2014 
Ventas 
2015 
Proyección 
de Ventas 
2016 
Proyección 
de Ventas 
2017 
Proyección 
de Ventas 
2018 
Enero   19320 21252 23377 25715 
Febrero   19320 21252 23377 25715 
Marzo   24840 27324 30056 33062 
Abril   27600 30360 33396 36736 
Mayo   27600 30360 33396 36736 
Junio    27600 30360 33396 36736 
Julio   27600 30360 33396 36736 
Agosto 19320 30360 33396 36736 40409 
Setiembre 19320 30360 33396 36736 40409 
Octubre 22080 33120 36432 40075 44083 
Noviembre 22080 33120 36432 40075 44083 
Diciembre 19320 30360 33396 36736 40409 
Total 102120 331200 364320 400752 440827 
Fuente: Plan de Marketing para aumentar las ventas en la unidad de negocio fiestas 
infantiles de Chuck E. Cheese´s Arequipa 2016. Elaboración: Propia 
 
 
 
INVERSIÓN 134100    
    
VENTAS-
INVERSIÓN 
ROI 
  2016 230220 1,72% 
  2017 266652 1,99% 
  2018 306727 2,29% 
 
Con un escenario optimista se incrementaría la ventas en la unidad de 
negocio de fiestas infantiles en 10% teniendo en el 2016 ventas de 
364320 soles , en el año 2017 ventas de 400752 soles y en el año 2018 
ventas de 440827.Los ingresos para el año 2016 serían 230220 con un 
ROI de 1,72%, para el 2017 serian  266652 soles con un ROI de 1,99% 
y para el 2018 serian 306727 soles con un ROI de 2,29%. 
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3.7 Diagrama de Gantt 
 
 
E=Estrategia  T: Táctica  A: Actividad MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 
E1: Estrategia de Diversificación                         
T: Introducción de los wraps saludables                         
A: Lanzamientos de los wraps (Entrega de volantes 
,publicidad al exterior del restaurante(roll screen) y 
también en la Página oficial de Facebook). 
X X X          
E2: Estrategia de Soporte Técnico                         
T: Realizar el contrato con una empresa para el 
soporte de sistema 
                        
A: Firmar contrato con la empresa TE SOLUCIONES X                       
E3: Estrategia de precio segmentado             
T: Brindar precios especiales para las fiestas infantiles 
de empresas. 
            
A: Realización de la fiesta infantil de sus hijos  los días 
viernes al precio de lunes a jueves. 
   X X X       
E4: Estrategia de precio promocional             
T: Hacer promociones en los paquetes de las fiestas 
infantiles en los meses de enero, febrero y marzo. 
            
A: Extender el precio de lunes a jueves hasta el 
viernes todo el día, y sábado en los dos primeros 
horarios. 
X X X          
E5: Estrategia de Comunicación Digital                         
T: Utilizar la Página Oficial de Facebook de Chuck E. 
Cheese´s 
                        
A1: Usar el Facebook con preguntas del día y 
haciendo concursos con premios. 
X X X X X X X X X X X X 
A2: Usar esta herramienta para que la gente conozca  
más la marca, publicando puntos importantes de la 
historia de Chuck. 
X X X X X X X X X X X X 
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A3: Crear contenido para posicionar Chuck E. 
Cheese´s como un restaurante de entretenimiento 
familiar.  
X X X X X X X X X X X X 
A4:Utilizar la Página Oficial de Facebook, en el cual 
se realice ofertas en el menú. Otorgando el 10%,15% 
o 20% de descuento. 
X   X   X   X   X   X   
E6: Estrategia de Comunicación Outdoor                         
T1:Entregar volantes en el centro de la ciudad y los 
centros comerciales dos veces a la semana. 
Mostrando promociones e indicando que es un 
restaurante de entretenimiento familiar. 
                        
A1:Dar volantes en la calle Mercaderes, calle San 
Francisco y Plaza de Armas. Además entregarlos en 
el Mall Aventura Plaza, Parque Lambramani, Real 
Plaza,Open Plaza y en el Arequipa Center.  
X X X X X X X X X X X X 
T2: Colocar paneles, unipolares y vallas publicitarias 
en las principales avenidas de la ciudad. 
                        
A1: Colocar un panel publicitario ubicado en el Ovalo 
Quiñones en el distrito de Yanahuara, colocar 1 
unipolar ubicado en Av. Los Incas(Frente al Parque 
Lambramani), finalmente colocar 1 valla publicitaria 
ubicada en la Avenida Metropolitana(altura del cruce 
con cerro colorado). Todo se visualizará durante seis 
meses. 
X X X X X X       
E7: Estrategia de Comunicación Online                         
T1:Utilizar la Página oficial de Facebook de Chuck E. 
Cheese´s y la Página Web. 
                        
A1: Manejar tanto Facebook como la Página Web, 
para dar a conocer nuestros paquetes de cumpleaños 
indicando lo que incluye y cuesta cada uno. 
X X X X X X X X X X X X 
A2: Invertir para que nuestros paquetes se visualicen 
en la parte de publicidad de Facebook para que llegue 
a más personas. 
X X X X X X X X X X X X 
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E8: Estrategia de Comunicación Offline             
T: Colocación de tres tótems en el Mall Aventura 
Plaza Arequipa. 
            
A: Los tótems se ubicarán en el patio de comidas, en 
el primer piso alado de las escaleras eléctricas y en el 
segundo piso alado del ascensor. Estos tendrán 
información de los principales servicios que brinda. 
X X X X X X X X X X X X 
E9: Estrategia de Marketing BTL                         
T: Realizar activaciones en el centro comercial, en el 
centro  y en las principales avenidas de la ciudad. 
                        
A: Activaciones en el Mall Aventura, Mercaderes, Av. 
Ejército, Av. Los Incas y Av. Dolores, una vez al  mes 
en cada lugar  
X X X X X X X X X X X X 
E10: Estrategia de Posicionamiento                         
T1: Realizar  la venta de los paquetes de cumpleaños 
en el restaurante. 
                        
A: Venta de paquetes, ya sean padres que solamente 
van a jugar o comer. Informales que Chuck E.  
Cheese´s también cuenta con paquetes para fiestas 
infantiles y que pueden celebrar el cumpleaños de sus 
hijos y que este le incluye juegos, comida, show y 
entretenimiento. 
X X X X X X X X X X X X 
T2: Realizar email marketing                         
A: Mandar mails a los padres de familia, donde se les 
puede mostrar los paquetes de cumpleaños vigentes, 
además de alguna promoción que pueda salir 
exclusivamente a las personas que se hayan 
registrado en la web o en el restaurante. 
X X X X X X X X X X X X 
E11: Estrategia de Relaciones Públicas                         
T: Visitar los jardines y colegios de Arequipa.                         
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A: Realizar las visitas, para que los niños conozcan la 
marca y tengan deseos de celebrar su cumpleaños en 
Chuck E. Cheese´s. Se les entrega a los niños tanto 
volantes(información de los paquetes de fiestas 
infantiles vigentes), cupones, en el caso de jardines 
stickers y en el caso de colegios cartucheras, 
cuadernos o lápices. Los cupones mencionarán que 
por celebrar tu fiesta infantil en Chuck E. Cheese´s 
tendrás 30 fichas gratis en tu próxima visita 
    X X X         
E12: Estrategia de Precios Promocional                         
T: Acudir a las empresas donde laboran los padres de 
familia 
                        
A: Visitarlos para que los padres conozcan la marca, 
y así celebren el cumpleaños de sus hijos. 
Otorgándoles descuentos en el cumpleaños. 
  X X X        
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CONCLUSIONES 
 
 
 Después de realizar el diagnostico situacional vemos que Chuck 
E. Cheese´s cuenta con un buen sistema de seguridad ,puedes 
encontrar comida, juegos y show, la comida es 100% fresca y de 
calidad y además de tener una buena ubicación. Sin embargo 
tiene mala comunicación acerca de los servicios que ofrece, por 
lo cual se debe trabajar en ello. El crecimiento del sector en 
Arequipa ha sido rápido, su competidor directo es Happyland, los 
requerimientos de capital para ingresar al sector son altos, por los 
altos costos en maquinaria. Nos enfoceremos en la comunicación 
de las fiestas infantiles que Chuck E. Cheese´s ofrece y en 
incrementar las ventas de las mismas. 
 
 El mercado meta son los niños, hombres y mujeres de 5 a 12 años 
de edad ,del nivel socioeconómico A, B y C ,que tengan deseos 
de festejar su cumpleaños en un local con juegos. Es importante 
celebrar el cumpleaños de los niños por que el 98% de los padres 
encuestados lo hace. El 94.13% celebra la fiesta infantil de sus 
hijos en un local. Viendo que los padres celebran con una fiesta 
infantil el cumpleaños de sus hijos y lo realizan en un local, vemos 
como una oportunidad que los padres se interesen por realizar el 
cumpleaños de sus hijos en Chuk E. Cheese´s. 
Los atributos que los padres de familia consideran más relevantes 
para festejar el cumpleaños de sus hijos son, primero la calidad 
del servicio(45.30%), segundo la seguridad(26.21%) , tercero la 
comida(28.21%) . El show que prefieren los padres, para la fiesta 
infantil de sus hijos son: primero los magos(45.58%), segundo los 
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mimos(30.48%) y tercero los payasos(32.19%). Los juegos que 
prefieren los padres de familia en la fiesta infantil de sus hijos son: 
primero los juegos de arcade (45.58%), segundo los juegos 
mecánicos(45.30%). La comida que prefieren los padres para 
festejar el cumpleaños de sus hijos son: primero las 
hamburguesas(30.77%) y segundo los hotdogs(28.77%). 
Los padres de familia relacionan a Chuck E. Chese´s con un 
22.79% como un centro de diversión para los niños, sin embargo 
la empresa se posiciona como restaurante de entretenimiento , 
que solo el 8.55% de los encuestados la relaciona con el 
posicionamiento que la empresa busca. 
 Se implementará una serie de estrategias de marketing que 
buscarán el incremento de las ventas en la unidad de negocio de 
fiestas infantiles de Chuck E. Cheese´s; tales como estrategia de 
diversificación, estrategia de precio segmentado y promocional y 
una intensa estrategia de comunicación a través de comunicación 
digital, outdoor, online, offline, BTL, posicionamiento, Marketing 
Relacional y Relaciones Públicas. 
 El cronograma de implementación de acciones en las tácticas, es 
una herramienta eficaz para planificar las mismas, organizar los 
recursos, con el fin de cumplir con el aumento de las ventas de la 
unidad de negocio de fiestas infantiles. Las actividades 
organizadas en este periodo están de acuerdo a las temporadas, 
y necesidades de la empresa. 
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Anexo 1: Guía de Observación para Chuck E. Cheese´s y 
Happyland 
 
 
1. Tamaño del Local 
 
2. Ambientación/decoración del local 
 
3. Juegos 
 
4. Paquetes 
 
5. Animación 
 
6. Comida 
 
7. Premios  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 413 
Anexo 2: Guía de Entrevista 
a. Guía de Entrevista Chuck E. Cheese´s 
 
1. ¿Qué aspectos consideran los clientes para celebrar una fiesta 
infantil? 
2. ¿Cuál es su público objetivo? 
3. ¿Cuál cree usted  que es la  principal ventaja competitiva de 
Chuck E. Cheese´s? 
4. ¿Cuáles son los atributos de sus productos/servicios en general? 
5. ¿Cuál es su opinión respecto a los precios que ofrece Chuck  E. 
Cheese´s? 
6. ¿Qué opina de la ubicación de Chuck E. Cheese´s , cree que es 
la adecuada? 
7. ¿Crees que sus esfuerzos de comunicación son 
suficientes?¿Cuáles son los  esfuerzos de comunicación que 
realiza actualmente? 
8. ¿Cuáles son los procesos de Chuck E. Cheese´s? 
9. ¿Cómo es la relación de un trabajador de  Chuck E. Cheese´s con 
los clientes? 
10. ¿Cuáles son los beneficios que recibe el personal de Chuck E. 
Cheese´s? 
11. ¿Los colaboradores de Chuck E. Cheese´s reciben capacitación? 
¿Con que frecuencia? 
12. ¿Cuál es la cultura organizacional en Chuck E. Cheese´s? 
13. ¿Cómo es el clima laboral en Chuck E. Cheese´s? 
 
 
 
 
 414 
b. Guía de entrevista Happyland 
 
1. ¿Qué aspectos consideran los clientes para celebrar una 
fiesta infantil? 
2. ¿Cuál es su público objetivo? 
3. ¿Cuál cree usted  que es la  principal ventaja competitiva de 
Happyland? 
4. ¿Cuáles son los atributos de sus productos/servicios en 
general? 
5. ¿Cuál es su opinión respecto a los precios que ofrece 
Happyland? 
6. ¿Qué opina de la ubicación de Happyland, cree que es la 
adecuada? 
7. ¿Crees que sus esfuerzos de comunicación son 
suficientes?¿Cuáles son los esfuerzos de comunicación que 
realiza actualmente? 
8. ¿Cuáles son los procesos de Happyland? 
9. ¿Cómo es la relación de un trabajador de Happyland con los 
clientes? 
10. ¿Cuáles son los beneficios que recibe el personal de 
Happyland? 
11. ¿Los colaboradores de Happyland reciben capacitación? 
¿Con que frecuencia? 
12. ¿Cuál es la cultura organizacional en Happylland? 
13. ¿Cómo es el clima laboral en Happyland? 
 
 
 
 415 
Anexo 3: Guía de Focus Group 
 
1. ¿Qué opina de las fiestas infantiles? 
2. ¿Celebra los cumpleaños de sus hijos fuera de casa? 
3. ¿Le gustaría celebrarlo fuera de casa? 
4. ¿Qué aspectos  consideran importante  para realizar una fiesta 
infantil? 
5. ¿Festejaría la fiesta de su hijo en un lugar con las siguientes 
características: comida, juegos y show con un muñeco infantil? 
6. ¿Considera importante  el tamaño del local? 
7. ¿Considera importante la   ambientación/decoración  del local? 
8. ¿Considera importante  los  juegos? 
9. ¿Considera importante los paquetes? 
10. ¿Considera importante la animación? 
11. ¿Considera importante  la comida? 
12. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una fiesta infantil? 
13. Han escuchado de Chuck e Cheese´s ¿qué es para ustedes 
Chuck e Cheese´s? 
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Anexo 4 : Respuestas de los Focus Group 
 
 
1. ¿Qué opina de las fiestas infantiles? 
 
- Muy sacrificado, mucho trabajo. 
- Son bonitas. 
- Se necesita tiempo para hacerla. 
- Es mejor contratar a alguien que te haga todo. 
- Son buenas. 
- Me gustan. 
- Es una manera de interrelacionar. 
- Son aburridas. 
- Sí. 
- Si, si se adapta a lo que a mi hijo le gusta. 
- Son bonitas, son buenas para los niños , porque ayuda a que ellos 
se desenvuelvan. 
- Sirven para que los niños interactúen entre sí. 
- Sí, pero prefiero que les pongan música para niños, no para 
mayores. 
- A los chicos les encanta, tiene la ilusión de sus fiestas infantiles, 
de invitar a sus amigos del colegio. 
- Ahí conocen a la gente, están a la moda, se relacionan. 
 
2. ¿Celebra los cumpleaños de sus hijos fuera de casa? 
- Si, fuera de casa 
- En la casa 
- Si es fiesta pequeña en la casa, si es grande fuera. 
- Si 
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- A veces, no todos los años le festejo, depende de cómo este 
económicamente, y como hayan salido en el colegio. 
- No. 
- Mixto. 
- Solo en casa. 
- Mi casa es chica, prefiero fuera. 
- Si, la mayoría de veces, fuera de casa. 
- Cada dos años, luego todo familiar. 
- Algunas veces. 
- Sí, me evita la limpieza de la casa 
- Si, le he hecho en el jardín, en el colegio , en un local y en casa. 
3. ¿Le gustaría celebrarlo fuera de casa? 
- Si 
- En la casa de preferencia, si es que se cuenta con el espacio , 
sino fuera. 
- Las opciones son pocas, mejor es en la casa porque los vez 
interrelacionarse, conoces a los amigos de mis hijos. 
- En casa porque los supervisas. 
- Más comodidad en la casa, contratas servicios. 
- Depende del volumen de niños. 
- Fuera de casa , para que los niños se diviertan , con espacios 
amplios. 
- Dentro de la casa por seguridad. 
- Si, podría ser en un lugar de moda como Chuck E. Cheese´s 
 
4. ¿Qué aspectos  consideran importante  para realizar una fiesta 
infantil? 
 
- Payaso. 
- Dalina. 
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- Animación. 
- Precio. 
- Los amigos y familia. 
- Los amigos, no  mucha gente , extraños, mayores. 
- Temática. 
- Entretenimiento. 
- Dalina, pero le digo como debe de ir vestida. 
- Entretenimiento dirigido a los niños, y no hacerles  hacer el 
ridículo a los padres, es la peor torpeza que involucren a los 
padres y familiares. 
- Payaso o animadora, pero que no me  llamen a ningún juego, ni 
a ningún padre, nosotros solo vamos a conversar no a hacer el 
ridículo. Su trabajo es con los niños, si quieres te contrato , si no 
, no . 
- Nada de palabras de agradecimiento, de la mamá, papá , abuelo, 
padrino. 
- El tema , es lo más importante, que le guste a mi hijo y  que este 
feliz el dueño del santo. 
- Seguridad. 
- Diversión. 
- Títeres. 
- Infraestructura. 
- Áreas Verdes, un local abierto. 
- La animación, el payaso y la música. 
- Primero el presupuesto, para ver con cuanto se cuenta y de 
acuerdo a eso ver que podemos hacer, luego la animación, las 
tarjetas y la temática. 
- Show. 
- Que sea divertida, y que el payaso haga su show y que no utilice 
a los padres. 
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- Los juegos, la familia, el precio y la comida. 
- El tema, que eligen los niños, lo que les gusta, lo que esté de 
moda. Tienes que decorar la casa, los accesorios, todo. 
 
5. ¿Festejaría la fiesta de su hijo en un lugar con las siguientes 
características: comida, juegos y show con un muñeco infantil? 
- Sí. 
- Claro. 
- Sí, pero evaluaría los precios que me ofrecen. 
- Sí, pero lo consideraría según el presupuesto con el que cuento. 
- Sí, pero yo tomaría juegos o dalina, por que eh ido a fiestas donde 
hay inflables y los niños se van a jugar y dejan sola a la dalina. 
- Los talleres es algo importante, hago los cupcakes y ellos lo 
arman, también spa , donde pusieron 12 colchonetas con  
mascarillas en las chicas, otra opción para hombres la de las 
galletas navideñas ( decorarlas). 
- Si, mientras  nos den todo y solo lleve a mi hijo , me parece bien. 
- Si, más práctico, pagas y te dan todo. Es un dolor de cabeza optar 
por contratar por separado. 
- Si, dependería del precio que me ofrezcan 
- Como está de moda todo, mejor todo. 
- Si, más fácil sería que yo vaya un local  a cotizar y me den un 
paquete completo, sería más fácil. 
- Sí, pero te limitan con el tiempo. 
- Sí, entre menos esfuerzo mejor. 
- Sí, es más cómodo, te evitas la fatiga, más práctico, menos 
trabajo. 
-  
6. ¿Considera importante  el tamaño del local? 
- Si 
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- Si, depende del número de invitados  
- Si, de preferencia un local grande 
- Si,  
- Sí, que sea en función al volumen de niños 
- Si, por lo menos son 30 niños del colegio, más amigos de la casa 
y familiares, serán unos 80, lo ideal sería un local con 250mts, 
que cuente con estacionamiento, una sala amplia, comida, juegos 
infantiles, área de cumpleaños con un tema específicos, con 
monitores. Prefiero un local cerrado. 
- Si, por que algunos padres van con auto. 
- Sí, que sea grande y abierto , porque los niños quieren correr. 
- Si , depende del número de invitados, y  preferiría un local abierto. 
- Si, si son niños pequeños que sea cerrado, por seguridad. 
- Si, y que hayan ambientes donde puedan moverse los niños 
- Si, tiene que ser amplio no tan chico, que sea al aire libre, con 
toldos. 
 
7. ¿Considera importante la   ambientación/decoración  del local? 
- Si, llama la atención. 
- Definitivamente. 
- Todo es temático. 
- Todo entra por los ojos. 
- Si, el tema , por ejemplo, batman. 
- No, suficiente con globos. 
- Sí , es importante. 
- Si, si lo vez bonito te animas. 
- Si, con el tema de las princesas. 
- Si, por que los niños se identifican con la decoración. 
- Si, depende de lo que le gusta a mi hijo. 
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8. ¿Considera importante  los  juegos? 
- Si se cuenta con juegos es un plus. 
- Los juegos distraen de la animación. 
- Sí. 
- No. 
- Si, juegos con la danila. 
- Si, juegos con la danila pero que integre a todos los niños. 
- Si, son importantes, depende del presupuesto de los padres. 
- Si, juegos con inflables. 
- Si juegos con columpios, resbalón. 
- Sí, pero cuando hay juegos, los niños se van a los juegos y no 
participan del show, lo mejor sería separarlos, que termine el 
show y que luego jueguen. 
- Si, preferimos juegos de exterior, como columpios y resbalones. 
- Si, al comienzo, pero se estila a tener dalinas, tener juegos es un 
tanto distractivo, por que se enfocan en los juegos y no en la 
dalina. 
- Si, y si fueran metódicos mejor, con la dalina. 
- Si, los juegos de arcade. 
- Si, los inflables y juegos de arcade. 
- Si, con una anfitriona, que los haga jugar, competir  y que les dé 
un premio. 
- No, no mucho. 
- Si, por qué es lo que los distrae, como con juegos inflables y 
dalina o payaso. 
 
9. ¿Considera importante los paquetes? 
- Sí. 
- No, porque hay determinadas empresas que son buenas en unas 
cosas y en otras no. 
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- Una evaluación costo beneficio, número de invitados, incluso la 
confirmación porque invitas 100 y van 50. 
- Todo paquete completo es más caro y a veces no es bueno. 
- Si, tú eliges lo que tú quieres. 
- SI, con tres opciones, que ofrezcan todo , solo para elegir. 
- Si, tener varias alternativas. 
- Si, de uno a tres es lo ideal. 
- Si entre tres paquetes es lo mejor , porque si hay más nos 
confundiría. 
- Sí, que tengas opciones y que no sea muy rígidos. 
- Si, entre mayor diversidad mejor 
 
10. ¿Considera importante la animación? 
- Sí, es lo más importante. 
- Si definitivamente sí. 
- Si, quien controla a los niños?. 
- Si, prefiero la dalina. 
- Si, con una payaso que no sea malcriado. 
- Si, con un payaso pero con recomendación. 
- Sí, pero con payasos no , porque los niños le tienen miedo a los 
payasos, las madres también, me caen mal. 
- Si , dalina , son más dulces. 
- Si, mimo , pero para niños grandes , porque si no , no lo 
entienden. 
- Si, con títeres. 
- Si , con magos . 
- Sí, es lo más importante, uno puede tener una mesa preciosa, el 
local , pero si la persona que anima no es buena, no va, la 
animación es la parte esencial de la fiesta infantil. 
- Si, con dalina y que los haga bailar. 
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- SI, que se le haga teatro. 
- Sí, es lo que saca adelante la fiesta. 
- Si, con una buena animadora. 
- Sí, claro es importante, sino la gente se aburre, si el que anima 
es aburrido y no hace buenos juegos, los niños se aburren y los 
padres también. 
- Si, lo que les interesa a los niños es jugar , divertirse. 
- Si, los grandes prefieren una dalina y los más pequeños una 
dalina. 
11. ¿Considera importante  la comida? 
- Sí. 
- Sí, pero solo para los niños. 
- Si, por que son niños. 
- Si, doy dulces. 
- Si, damos salchipapa. 
- Si, con hot dog. 
- Si, con bocaditos. 
- Si, con pizzetas. 
- Si, para los chicos algo simple como pizzas, y a los padres un 
plato de comida. 
- Si, para niños y padres, pero los más importantes son los niños 
- Sí, es importante. 
- No mucho, suficiente con caramelos, dulces. 
- Si, con un plato de comida para todos y sorpresas para los niños. 
- Si con torta, bocaditos,golosinas, popcorn, gaseosas,etc. 
12. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una fiesta infantil , por 
niño? 
 
- S/15.00 
- S/20.00 
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- S/30.00 
- S/40.00 
- S/25.00 
- S/50.00 
- S/60.00 
- S/80.00 
- S/55.00 
- S/100.00 
- S/130.00 
- S/35.00 
 
13. Han escuchado de Chuck e Cheese´s ¿qué es para ustedes 
Chuck e Cheese´s? 
- Sí, me parece caro. 
- No. 
- No hay mucha variedad. 
- Las pizzas no son tan agradables. 
- Los chicos no tienen donde divertirse, donde correr, el local es 
muy cerrado. 
- No hay exclusividad, porque se festejan varios cumpleaños a la 
vez. 
- Si, ahora se celebran ahí los cumpleaños. 
- Es como un casino pero para niños. 
- Es caro. 
- Los juegos se acaban rápido. 
- Es una bulla, que no se escucha nada, no se puede conversar 
con los padres. 
- La comida es mala. 
- No, ah el del El ratón. 
- He ido a varios cumpleaños ahí, pero no lo tomaría. 
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- No están mal los paquetes. 
- El servicio no es muy bueno, cada uno se tiene que atender, es 
muy disperso, se pierde lo principal que es celebrar el 
cumpleaños. 
- Juegos. 
- Juegos y Comida. 
- Está de moda. 
- Lo bueno que tiene es que te dan 2 o 3 horas puntuales, creo que 
los padres lo contratan por eso. 
- Está de moda, todos los cumpleaños se celebran ahí. 
- Pizza 
- No es exclusivo, no comparto que no se integran entre todos , 
porque al momento de jugar juegan solos o van de 2 , 3 o 4 niños, 
no todos. 
- Si, un local que festeja fiestas infantiles. 
- Sí, es un local de juegos. 
- Sí, me gustan los juegos, pero no la pizza.  
- Si, sé que está en Porongoche, hay juegos de arcade, eh asistido 
a fiestas ahí y no me  ha gustado mucho, no tiene una buena 
animación, todo muy frio , seco. 
- Si, el que queda en el mall, debería haber uno por Cayma. Un 
lugar donde hay comida, y también celebran fiestas, sé que hay 
paquetes. Pero son limitantes con el tiempo, el tiempo no es 
suficiente . 
- Si, una sala de recreación para los niños, los niños juegan y la 
comida no es muy buena. 
- Si, un ratón. 
- No. 
- Si, en el Mall Aventura. Entretenimiento  
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Anexo 5: Encuesta(Cuestionario) 
CUESTIONARIO 
Somos bachilleres de la Universidad Católica San Pablo de la carrera de 
Administración de Negocios. El propósito de la siguiente encuesta es adquirir 
información acerca de la celebración de fiestas infantiles. Agradecemos su 
colaboración en este estudio. 
Marque con una (X) o en su defecto califique por nivel de importancia. 
 
Datos del Padre/Madre 
Edad: _____                                                    Sexo: M( ) F( )                                     Número 
de hijos: ____ 
Datos del niño(s) 
Edad     
Sexo     
Colegio/Jardín  
 
   
 
1. ¿Celebra con una fiesta infantil el cumpleaños de su hijo?. Si la respuesta es 
NO, el cuestionario ha terminado, GRACIAS. 
 
a. Si                            b. No 
 
2. ¿Dónde prefiere celebrar la fiesta infantil de su hijo?. Marcar solo una 
alternativa. Si la respuesta es A o C, el cuestionario  ha terminado, GRACIAS. 
 
a. Casa                             b. Local                                  c. Colegio/Jardín 
 
3. Marca con una X los lugares que conozcas donde se realizan fiestas infantiles.  
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            (  ) Chuck E. Cheese´s 
            (   ) Happyland 
            (  ) La cueva del pirata Minigolf 
            (  ) Norkys 
            (  ) Club de Abogados 
            (  ) Presto 
            (  ) Mc Donald´s. 
            (  ) Montonero Kids 
            (  ) Flor y Fiesta 
            (  )  El Club Internacional 
            (  ) Arequipa Golf Club 
 
 
4. Ordene según su preferencia los atributos más relevantes al momento de 
festejar el cumpleaños de su hijo. En una escala del 1 al 9, siendo 1 menos 
importante y 9 más importante.  
Ítem  
a.    Precio  
b.    Tamaño del local(infraestructura)  
c.     Juegos  
d.    Show infantil/Animación  
e.    Comida  
f.      Seguridad  
g.    Calidad del Servicio  
h.    Ambientación/ Decoración/Tema  
i.     Áreas Verdes   
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5. Cuando realiza la fiesta infantil de su hijo, ¿Qué tipo de show prefiere? Ordenar 
del 1 al 7, según nivel de importancia, siendo 1 menos importante y 7 más 
importante. 
Ítem  
a. Payasos  
b. Magos  
c. Mimos  
d. Anfitrionas/Dalinas  
e. Caritas Pintadas  
f. Títeres  
g. Teatro   
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6. En cuanto a los  juegos ¿Cuáles de los siguientes prefiere en la fiesta infantil 
de su hijo? Ordenar del 1 al 5, según nivel de importancia, siendo 1 menos 
importante y 5 más importante. 
 
Ítem  
a. Juegos Mecánicos  
b. Juegos Inflables  
c. Juegos de Arcade (es el término genérico 
de las máquinas recreativas de videojuegos 
disponibles en lugares públicos de 
diversión, centros comerciales, 
restaurantes, bares, o salones recreativos 
especializados). 
 
d. Juegos tradicionales con una dalina (ej.: 
juego de las sillas,etc.) 
 
e. Juegos de exterior(ej. 
Columpio,resbalón,etc.) 
 
 
7. ¿ Que comida prefiere en la fiesta infantil de su hijo?. Ordenar del 1 al 7 según 
nivel de importancia siendo 1 menos importante y 7 más importante  
Ítem   
a. Hot Dogs  
b. Hamburguesas  
c. Pizza  
d. Bocaditos  
e. Dulces  
f. Pollo a la brasa  
g. Salchipapas  
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8. Conoces el restaurante de entretenimiento familiar Chuck E, Cheese´s? 
a. Si                         b. No 
 
 
9. ¿Con que palabra o palabras relaciona a la empresa Chuck E. Cheese´s? 
Marque con una X solo una alternativa. 
         ( )Restaurante de           
entretenimiento familiar 
         (  ) Muñeco 
         (  ) Ratón 
         (  ) Pizzería con juegos 
         (  ) Restaurante y juegos 
          (  ) Juegos 
          (  ) Dibujo 
          (  ) Pizza  
          (  ) Guardería 
          (  ) Casino para niños 
         (  ) Local de comida y juegos            (  ) Centro de diversión para los 
niños  
         (  ) Fiestas Infantiles y eventos      
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10. Sabía usted, que Chuck E. Cheese´s ofrece fiestas infantiles para los niños? 
a. Si                        b. No 
 
11.  Chuck E. Cheese´s cuenta con la unidad de negocio fiestas infantiles, la cual 
incluye comida, juegos, show y entretenimiento con Chuck E. 
¿Estaría dispuesto a celebrar la fiesta de su hijo en Chuck E. Cheese´s? Si la 
respuesta es NO, el cuestionario ha terminado, GRACIAS. 
 
a.  Si                            b. No 
12. ¿Cuánto estas dispuesto a pagar por el servicio mencionado (fiesta infantil 
pago por niño) en Chuck E. Cheese´s? 
a. S/15.00- S/25.00 
b. S/26.00-S/35.00 
c. S/36.00-S/45.00 
d. S/46.00-S/55.00 
e. S/56.00-S/65.00 
f. S/66.00-a más 
13. ¿Cuántos invitados incluirías en la fiesta infantil de tu hijo? 
 
a. 10-13 
b. 14-16 
c. 17-20 
d. 21-24 
e. 25 a más  
14. ¿Le parece importante que Chuck E. Cheese´s le  ofrezca en un solo lugar 
show, juegos y comida? 
a. Si                           b. No 
 
 
 
 432 
Anexo 6: Niños de 5 a 12 años de la ciudad de Arequipa 
Metropolitana 
  
TOTAL 
POBLACIÓN 
DISTRITO Y EDADES  HOMBRES MUJERES 
  104485 53362 51123 
CENTRO 5866 3027 2839 
5años 659 358 301 
6años 668 353 315 
7años 696 345 351 
8años 716 342 374 
9años 744 409 335 
10años 746 388 358 
11años 794 404 390 
12años  843 428 415 
ALTO SELVA ALEGRE 8709 4345 4364 
5años 1187 625 562 
6años 1105 548 557 
7años 1228 590 638 
8años 1243 624 619 
9años 1249 598 651 
10años 1349 667 682 
11años 1348 693 655 
12años  1470 747 723 
CAYMA 10839 5482 5357 
5años 1247 654 593 
6años 1165 581 584 
7años 1340 664 676 
8años 1268 643 625 
9años 1390 719 671 
10años 1462 713 749 
11años 1444 733 711 
12años  1523 775 748 
CERRO COLORADO  17401 9020 8381 
5años 1995 1041 954 
6años 2050 1045 1005 
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7años 2160 1133 1027 
8años 2195 1134 1061 
9años 2211 1145 1066 
10años 2246 1144 1102 
11años 2185 1147 1038 
12años  2359 1231 1128 
JACOBO HUNTER  6273 3133 3140 
5años 700 360 340 
6años 710 349 361 
7años 755 382 373 
8años 765 363 402 
9años 758 385 373 
10años 878 433 445 
11años 826 440 386 
12años  881 421 460 
JOSÉ LUIS BUSTAMANTE Y RIVERO  9005 4534 4471 
5años 1038 519 519 
6años 1043 495 548 
7años 1130 597 533 
8años 1112 576 536 
9años 1127 559 568 
10años 1189 599 590 
11años 1164 572 592 
12años  1202 617 585 
MARIANO MELGAR  7069 3719 3350 
5años 920 500 420 
6años 768 416 352 
7años 828 439 389 
8años 854 448 406 
9años 832 428 404 
10años 936 463 473 
11años 947 505 442 
12años  984 520 464 
MIRAFLORES  6595 3360 3235 
5años 758 383 375 
6años 777 398 379 
7años 801 421 380 
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8años 840 455 385 
9años 826 435 391 
10años 864 399 465 
11años 824 406 418 
12años  905 463 442 
PAUCARPATA  16759 8579 8180 
5años 2025 1034 991 
6años 1952 1007 945 
7años 2020 1052 968 
8años 2056 1065 991 
9años 2034 997 1037 
10años 2193 1121 1072 
11años 2190 1102 1088 
12años  2289 1201 1088 
SABANDÍA  534 289 245 
5años 61 31 30 
6años 60 37 23 
7años 49 20 29 
8años 56 28 28 
9años 77 38 39 
10años 73 44 29 
11años 89 56 33 
12años  69 35 34 
SACHACA  2660 1418 1242 
5años 285 140 145 
6años 281 149 132 
7años 337 173 164 
8años 316 173 143 
9años 330 172 158 
10años 378 211 167 
11años 358 192 166 
12años  375 208 167 
SOCABAYA  8229 4151 4078 
5años 914 461 453 
6años 883 444 439 
7años 1038 505 533 
8años 1011 518 493 
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9años 1065 549 516 
10años 1127 584 543 
11años 1069 552 517 
12años  1122 538 584 
TIABAYA  2157 1133 1024 
5años 232 117 115 
6años 214 126 88 
7años 284 142 142 
8años 288 164 124 
9años 285 132 153 
10años 249 145 104 
11años 275 142 133 
12años  330 165 165 
YANAHUARA  2389 1172 1217 
5años 279 141 138 
6años 261 128 133 
7años 282 138 144 
8años 296 149 147 
9años 279 137 142 
10años 315 156 159 
11años 339 169 170 
12años  338 154 184 
Fuente INEI: Censos Nacionales 2007:XI de Población y VI de Vivienda  
 
 
 
